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سلسلهة القيادي الناجح 
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- فرق العمل المنسجمهة. 
عروض تقلع ونحفز. 
- اتصالات وجها لوجه للتاثير والوضوح. 
- الفوز بالمفاوضات التى تحفظ العلاقات. 


- إدارة ذاتك وإعدادها للعمل الذى تريد. 


چ الوصول الى مجلس الإدارة. 


- اضبط وفتك. 

- التعامل مع الموظفين المشاكسين. 

- ادارة التغيير لتقليل المقاومة. 

آن تصبح قائد ا فاعلا. 

- تحفير الموظفين الحصول على آذاء أقضل: 
- استخدام المتخصصين البارعين تحقيقا لميزة تنافسية. 
- استبقاء أقضل موظفيك. 
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مقدمة 


جاءت اللحظة التى كنت تخشى فدومها: يجب عليك اعداد عرض 


يساعدك إدراكك أنك لست وحيدا. كثير من الناس وقيهم معظه 
الخطباء الضليعين والمتمكنين - يشعرون بكل شيء بدءأ بالتوتر العصبي 
الخفيف. وانتهاءٌ بالرهبة الكاملة عندما يقدمون عرضا. 2 الحقيقة. 
أظهرت دراسة أن عددأ مرعباً من الناس يفضلون أن يخضموا لعمل 
جراحي لا ضرورة له بدلا من أن يلقوا خطابا! 

لگن باترقه من الإحساس باضطراب ادق بوسع ك اتا 


خطوات تمهيدبة استهدادا لتقديم عرص ناجح يعمر بالذاكرة. ل کون 


الأساسية والقوية التى كنك من تحويل قوق رك العضبى الى طادة 
أيجابية ٿث الحياة ے4 كل عروضك› وتحقق لك النتائج ال تتوخاها. 
هل کے أن گل هذا الل کلب يرا من الوق والوکت 
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عروصض نقنع وتحفر 


ج حسبانك: القدرة على تقديم عروض مجدية ليست مجرد مهارة 
ترف تحاول اكتسابهاء بل أضحت ضرورة من ضروريات عالم التجارة. 
بالرغم من أننا نعيش 4 عصر التقانةء مازال الاتصال المباشر بين 
الناس هو الناقلة المفضلة للتعلمء والمشاركة 2 الأفكارء والرؤى. 


يطلب فن الد يرين “على تحوهتزايت أن يغدوا عروضا لجماهير 
تراوح مواقعهم: بين مديريهم المباشرين» ومديرين أخرين» ومراقبينء 
وزبائن» وزملاء عمل. المدير الذي يعتد بهء ويعول عليه على صعيد 
تقديم عروض مجدية يحظى بفرصة أفضل للتقدم 2 عمله من ذاك 
الذي لا يكلف نفسه عناء التمكن من هذا الفن الضروري. 


ان كنت 4 حاجة إلى مزيد من الافتناع» ففكر 4 عروض استمعت 
اليهاء وشاهدتهاء وكانت EET‏ بعيد. أنت تعرف ما أقصد: 
حديث رتيب ممل من محدث كثيب جعلك تشعر بأن الوقت يمر ببطء 
متثاقلا؟ الأعر الذى جعلك ل تكاد تقمكن من إيقاء عينيك مفتوحتين. 
أو مقدم عرض آخر كان يسابق الزمن 2 عرض شرائح مصورة حشر 
فيه ا الكلام حشرا بطريقة لاتمكن المشاهدين من قراءته. بالرغم من 
أن كتا اقح لكين أتغطافة محفتلفة الا آتهما تشتركان ك هر 
واحد: مقدما العرضين بهما أضاعا وقت جماهيرهماء ووقتهماء ومال 
شرکتیهما. 


شل یت مقتقعا؟ خسن ء آنت الآن مستعد لظو خطواظف الأولی غلى 
الطريق التي تؤذي بك إلى أن تصبح مقدم عرض قويا. آسرار العروض 
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التحضبر: توضيح هدفك. وفهم جمهورك. وبناء عرضك؛ بحيث 
يلبي احتياجات جمهورك» ويتحكم 4 رهبة خشبة مسرح الحدث. 
الالقاء: استقطاب انتياه مستمعيك منتذ يداية الخطاب» 
حتى دلك الحد. نظمنا فقرات هذه الياقة ضمن ثلاث مجموعات: 
احص تحضير عرضك . 
تعزيز عرضك باستخدام أساليب وأدوات قوية. 
بالرغم من أننا نرحب باي نظام تتبعه 2 قراءة مقتطفات هذا 
حد بث العهد بالخطابة»ء آو ان كنت تتهيب» بصورة خاصة» فكرة تقديم 


العرض. إن قررت قراءة الفقرات وطق النظام المبين هناء فعليك أن 
تاخ ے الحسبان تحديات الاعداد أولا. 


استعدادگ لتقديم عرضك: 


العروض المختلفة - لكل منها هدف مختلف. فكر 4 خطابك الذى 
أوشك موعد إلقائه. ما الهدف منه؟ هل أنت 2 حاجة إلى إعلام 
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عروصض نقنع وتحفر 


العاملين 2 إدارتك بأاخبار سيئة؟ آم تريد طلب استصدار قرار من 
رؤسائك بشأن مسألة تجارية شائكة؟ أم تقترح حلا لتلك المشكلة 
الإ عة القاة ف وحدة عوااة 


أم هل يفترض بعرضك أن يقنع مستمعيك بتبني أفكارك» وأن 
يحفز جمهورك إلى درجة تجعلهم يتخذون إجراءً؟ على سبيل المثال: 
هل آنت بصدد بذل الجهد 4 سبيل إنجاز صفقة بيع كبيرة؟ آم آنك 
تحاول إطلاق حملة تغيير جوهري؟ آم ترغب 2 حمل أعضاء مجلس 
الاد ار على اللراطقة ى استان ديد معقو ق با لکا طر؟ قرسا دنات 
مورغان 2 «العروض الثلاثة الأشد قسوة»» تعد العروض التحفيزية من 
أهم عناصر الخطاب الذي يعول عليه لإثارة اهتمام المتلقين 2 عالم 
التجارة. يقول مورغان: «خطابات من هذا القبيل تتطلب مزيدا من 
الدقة والبراعة.. إنها أكثر حرجا وحسما من «مجرد حدیث صریح عن 
التآخر ي تسليم منتج لمجموعة ينتابها الغضب بسبب تأخر تسليمه» أو 
من «تحليل بعض الأرقام المتواضعة لأعمال الربع الثالث من السنة آمام 
مجموعة من معالجي الأرقام الاحترافيين 2 وول ستريت الذين يشكون 
2 صحة ما يقال». 

4 الحقيقةء أهمية العروض التي تقنع وتحفز آخذة بالتزايد 
على صعيد الشركات 2 كل مكان. لماذا؟ عالم التجارة يتغير اليوم 
بونيره اسرع من أي وقت مضىبوجود تقنيات جديدة تؤثر بشدة بج 
نماذج العمل القديمة» بل تكاد تقضي عليهاء وآذواق الزبائن تتبدلء 
ومنافضسون جدد مذهلون يلوحون 2 الأفقء وقوى محركة عالمية غير 
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مصيقة شيد اة آلعو ارد آق ايا يوون اتون رن من عتا 
عروض تقنع مستمعيهم لمواجهة مثل هذه المتغيرات» والتجاوب معها 
يزودون شركاتهم بمهارة هي أحوج ما تكون إليها. 

البروش التي تقلع وتحفز مومة لسبب آخ ر أيضا: كتير من السات 
الضخمة تبنت نظام إدارة جذاباً يقتضي إنجاز الأعمال بالتعاون 
مع آخرين ليس لها عليهم سلطة رسمية. وفكرة تفويض الموظفين. 
وجه م صلاحیات استرعت آنثباه کثیر من الشرگات التی ترغب د 
رؤية العاملين فيها يشاركون 4 صنع القرار أكثر فأكثر. 

ببساطة, نادرأ ما تجد مديراء اليوم» قادرا على إصدار أوامر 
لرؤوسيه» وهو يتوقع منهم أن يطيعوه إطاعة عمياء. 


لذلك» يجب عليك أن تقنع العاملين بتغيير أسلوبهم العملى 2 ميدان 
العمل. لكن لا تفترض آنك تستطيع الاكتفاء بجعل الحقائق تتحدث عن 
حن یقول: «ابدع عرضا يحمز»: 
يختاج جمهورك إلى مرافقتك عبر القيام برحلة عملية صنع القرار. 
مالم يمتلگوا القرار لن يعملو! على إنجاحه. 
رأسققود هتا بشرلن كريتيانء اتخطب الفسم م آلرومات القذي 
«ان خطاتا عادى العحتوى دما بكل فقوة الالقاء لیو آ قر اقرا 
من خطاب عظيم المضمون. إلا ا4 تعوزه تلك القوة». أن كوينتيليان 
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عروصض نقنع وتحفر 


سقف ورف ها الأمر اسراف عملي ا: الخلاصة هي أن لاء لفن 
ينطوي على قوة أكبر من التشويق والإثارة. ومن عرض حقيقي معزز 
بالوقائع إلا أنه يفتقر -كليأً- إلى النوعية التحفيزية. 

من جمهورك؟ عندما تون هاا على التحط ير لدي عرض 
مقنع ومحفز» من السهل عليك الاقتناع بآن الخطاب الذي بات زمن 
إلقائه وشيكاً يدور كله حولك» وحول أفكارك. هو ليس كذلك: إنه يدور 
حول مستمعيك. قبل آن تتوصل إلى ما آنت عازم على قوله على وجه 
ال قة: رجب علي ك التقكير: من جمهور ك3 وم اذا سيطاب متك لگى 


راغلی عف9 


ے2 كتابه «مفتاح إعداد عروض أفضل: تحليل الجمهور» يشرح 
مايكل هاترسلي سبع طرق تمكنك من إنعام النظر 4 قلوب جمهورك 
العتيد» وعقولهم فبل شروعك ك إعداد عرضك. ثم إنه يتحدت عن 
مخاطبتك جماهير من المرجح أن تخاطبهم غير مرة. لا يقتصر 
جمهورك على الذين سيجلسون أمامك للاستماع إلى حديثك؛ أعني 
صانعي القرار الأساسيين. قد يتضمن جمهورك أي مجموعة يمكن آن 
تتآثر باقتراحك مث المجموعات التي يمكن أن تغدو أعمالها أكثر صعوبة 
بسبب اقتراحك. والأفراد الذين يمكن أن يكون لهم بعض التأثير 2 
صاتى القترارة المسقبل. 
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المقدمة 


على نحو افضل (هل ستطلب منهم ان يفعلوا شيا ما؟ هل ستلقي 
عليهم أسثلة3)ء ومروذا بدراسة مواقفهم -بطريقة استبافية- من 
مقترحك» ووصولا إلى تخمین مدی معرفتهم ماء آنت عازم على قولهء 
كف تعد رک کے کے کوک وطاق وت و ا الانء 
وثالشا؟ کہ . e‏ حلدد ء 2۹ فقرة و وشیا ٩‏ ا 1 
تريدهم ان يقوموا بها. 
المشكلة المعروضة. بعد ذلك تتحدت عن هموم جمهورك» واهتماماتهم. 
بإمكانك ربط حديثك بمحلل مالی مخيب الأمل وول ستريت كان 
بف گر تخفیضن قيمة آسهم شر كتك إن هذا بجی فعا إن کان 
أتبع قصتك تحليلاً صادقا للوضع الإشكالي» ثم قدم الجزء الجيد؛ 
الحل الذي تقترحه للمشكلة. بين مزايا الحل الذي اقترحته»ء ثم كلف 
مستمعيك مهمة سهلة الإنجاز (إعداد قائمة أمور يحقق تنفيذها 
فرصا مثيرة لقسمهم )؛ بحيث يبدؤون» من فورهم» بتحقيق المكاسب 
التى شرحتها لهم بطريقة جعلتها شديدة الجاذبية. 
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عروصض نقنع وتحفر 


للاطلاع على مثال آخر يوضح آلية عمل هذه المعالجة 2 خطاب 
تاريخي شهير» احرص على قراءة: «كيف تعد ظا تا معا که ارسم 
خريطة لفصول خطاب غتسبرغ الشهير الذي ألقاه أبراهام لنكولن - 
واقتصر على 250 كلمةء واستغرق إلقاؤه دقيقتين - وذلك كي تستوضح 
المعالجة التي يشرحها مورغان. 

كيف ستتدبر أمر التحكم 2 رهبة مسرحالحدث؟ مع اتخاذ آخر 
خطوة على صعيد اعداد عرضك) بوسعك» نظا : اتخاذ خطوات 
للتحكم 4 رهية خشبة مسرح الحدت. 4 الحقيقة. التعامل مع التوتر 
العصبى 2 أثناء مرحلة التحضير يعد فكرة طيبة. جاء 4 مقال تحت 
عنوان: «التغلب على رهبة المنصة»» من تأليف جون دالي وإيسا إنغلبرغ: 
تستطيع -بكل تأكيد- استخدام آساليب تمكنك من التحكم برهبة 
لمنصة ج آقاء إلقائك كلمة, أو التحكم 2 رهبة مسرح الحدث 2 
اء إجرائك مفاوضة. على آي حال» قد يجد الخطباء والمتحدثون آن 
مغاتحق قك ال ره ةة رة الجخضر أكتر سهولة 

إن الإستراتيجيات التي يشرحها كل من دالي وإنغلبرغ والتي تهدف 
إلى الحد من توترك الشديد قبل توجهك إلى المنصة هي من الوفرة 
بمكان. مجرد فهمك جمهورك والموضوع الذى أنت بصدد عرضه 
-فيما يريان- يعد خطوة أولى قوية. كلما ازدادت معرفتك جمهورك 
وبموضوعك ازدادت الثقة التي تشعر بها وأنت تقف خلف المنصة - ولا 
شيء يبدد التوتر أكثر من الثقة بالنفس. ينصح هذان المؤلفان بحفظ 
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المقدمة 


الكلام الذي ستلقيه 2 الدقيقة الأولى من عرضك عن ظهر قلب. 
لماذا؟ معظم الناس يعانون من أسواً نوبات القلق لدى استهلالهم إلقاء 
الخطاب. بحفظك ما ترغب 2 قوله» غيباء 2 الشواني الستين الأولى 
اکن قف کے اجا اتا ال اة 
تقديم عرضاف: 

أعددت عرضك بعناية موصّحا هدفك» ومحللاً جمهورك» ومقررا 
كيفية إعداد الكلمة التي ستلقيهاء ومتدبراأ أمرك حيال رهبة المنصة. 
ما الذي تستطيع القيام به 2 أثناء تقديمك العرض لتعزيز فرصك 2 
تحقيق النتائج التي ترغب 4 تحقيقهاة؟ 

الفقرة المدرجة تحت عنوان: «هل تعد عروضك تحفيزية3» تستعرض 
أساليب مجدية 2 هذا المجال. بالإفادة من خطاب الرئيس جون إف. 
كندي الذي وجهه إلى مواطني برلين الغربية ج السادس والعشرين 
من حزيران (يونيو) عام 3 -خطاب خلّف شع ورا قویاً عارماً لدی 
مستمعيه- تعرض هذه الفقرة دلیدٌ ارشادیا أولياء الا آنه قوي بمکوناته 
المميزة. على سبيل المثال: التزم بعرض فكرة واحدة رئيسة 2 أثاء 
تقديم عرضك. وكرر عبارة جديرة بالرسوخ 2 أذهان المستمعين مرات 
عديدة» واحتكم إلى مبادئ تتجاوز مصالح جمهورك الذاتية. 

استحوذ على انتباه مستمعيك... الثواني الستين الأولى من كلمتك 
بالغفة الأهميةء بوسعك اتخاذ خطوات تهدف الى استقطاب انتباه 
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عروصض نقنع وتحفر 


جمهورك. اعمل بنصيحة مؤلفي كل من: «ست طرق للاستحواذ على 
جمهورك منذ البداية» و«خمسة أساليب ناجحة للشروع 2 تقديم 
عرض»». وحاول مقاومة الانصياع للكلمة التقليدية التي تنصح باستهلال 
العرضس بالا ت فة هة أوقك الاين بم فا 2 الأهادخن 
الفكاهة. الحقيقة هى أن «العثور على الفكاهة الجيدة صعب» وأصعب 
منه إلقاؤهاء وسرعان ما تسقط ي عالم التسيان. 

إذ اما الى يجي غليك ضله بدلا من الفكاهة كى دأ غرك 
بداية مفعمة بالحيوية؟ اربط اهتمامك بالموضوع الذى أنت بصدد 

اذكر حقيقة فيها شيء من الطرقة: الق سۇ الا سو اغوان الفح 
يطرح مۇلغو مواد هذا الکتاب عددا کبیرا من الخیارات كى تنتقى منها 
ما يحلولك» اضافة الى أمثلة كثيرة مقتطفة من خطابات حقيقية. 

... ثم حافظ عليه: لا يكفي أن تستقطب انتباه مستمعيك منذ بداية 
الخطاب - يجب عليك» أيضاء أن تستحوذ على اهتمامهم حتى نهاية 
الخطاب. يشرح ريتشارد بيرك فيما كتبه تحت عنوان: «هل تصغون 
إلي؟» أساليب مجدية تعين على تحليل لغة أجساد المستمعين لمعرفة هل 
لا يزالون منسجمين» وتنبيههم إن لم يكونوا كذلك. مفتاحك لتحقيق 
ذلك يكمن 4 جعل جمه ورك مندمجا فيما تقول» ومفعما بالنشاط. 
على سبيل المثال: اطلب منهم أن يصوّتوا برفع الأيدي لأمر أورآي 
معينء ثم استخدم نتيجة التصويت نقطة انطلاق نحو مزيد من النقاش 
أو القاء الأسلة: ا حدد گرا س أفراد الجمهور تتوسم فيه اللطف 
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المقدمة 


والكياسة» وأقم معه علافة ود ووتام عبر اقامة اتصال بصرى بيئك 
وبينه» وعبر التبسم» ومن غير ان تتبادل الكلام معه. ينصح بيرك 
اقا «صشدما تشيكة شسخك ا ا وى اليك اجطاة ا الاخهن الجده 


الد تسى علاقة معه. ريما يعود الدين د يصغون الى الانتباه». 


ضيف جوديت همق ري إلى نصيحة بيرك ے مقال تحت عتوان: 
«أنت أحسن وسيلة بصرية» قوله: لست 2 حاجة إلى شرائح مصورة 
لاستقطاب انتباه مستمعيك عبر تقديم عرض. أنت 4 حاجة فقط 
إلى... نفسك! يستشهد همفري بأعظم خطابات 2 التاريخ الإنساني: 
خطاب جون إف. کندي التدشيني» وخطاب مارغریت تاتشر ے4 جزر 
فوکلاند. وخطاب مارتن لوثر کینغء دجی آر الذي قال فیه: «لدې حلم». 
كل هذه الخطابات العظيمة لم قيتخدم وساقل مساغدة بصريةء إذا 
كيف يحافظ الخطباءء والمحدتون الموهوبون على انسجام جماهيرهم 
معهم دون آن يستعينوا برسوم بيانية. ومخططات.» وصور؟ إنهم يجعلون 
جماهيرهم تركز على أشخاصهم» وذلك عبر لجوئهم إلى المشي. 
أو الجلوس بينهم» مبقين رؤوسهم مرفوعةء ومستخدمين إيحاءات. 
وإيماءات لتوكيد آفكارهم. 

عبر تعزیز حضورهم دا لجسْدَاني» الطبيعي» تحث جمهورك على 
التركيز عليك بصريا مرجحا بذلك احتمال إيصال رسالتك أكثر. 


تحذ يات القاء الأسئلة. والآأشياء الأخرى التى يقتضى التعامل معها 
فدرتك يلين الاستحواد قل انتیاه حمهورف والحفاظ عليه» شیء: i‏ 
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عروض نقنع وتحفر 


الشيء الآخر فيتمثل 2 إطلاق جمهورك عليك وابلا من الأسئلة عقب 
انتهائك من إلقاء كلمتك. آنواع الإصغاء الخمسة تكشف النقاب عن: 

فيما يخص كثيرأ من المتحدثين» يعد الجزء غير المكتوب من المرض 

الأكثر إثارة للرهبة: الوقت المكرس لعرض الأسئلة, والإجابة عنها 2 

النهاية.. ماذا لو ألقى أحدهم عليلف سوا لالا تستطيع الإجابة عنه؟ وماذا 

إذا تحول آخر إلى شخص عدائي؟ وما العمل عندما [يختار] ثالث الزمن 

لکرس لالقاء الاستة ليلقي خطبة مطولة عن موضوع آخر؟ 

تمتلك مفتاح معالجة الزمن المخصص للاأستلة والأجوبة عندما 

تصغي» بعنايةء إلى الأسئلةء وتتجاوب عبر استخدام الأسلوب المناسب. 
هذه الفقرة تعرض خمسة أساليب قوية ب4 هذا المضمار. الأول -تقديم 
تغذية راجعة- هو الأسهل: تعرض فيه» ببساطة» موقفك من الموضوع 
الذي عرضه الساكل. لكن لا يعد ذلك كافيا 4 معظم الأحوال “على 
وجه خاص- عندما یبدی الساتل ويها عداقة قد ها كك الأر 
بمستمع اقش س واا الي انتقادك متكلةا البحث عن اخظام: ضح 
سال من جي آلقه على السائل۔ ال على 5لاذا شون اتاب 
ت أا أسرقة ايدو كونة مو اة عاك عاد ةممك اللسال 
التي تنم عن مهارة هي تلك التي تحمل السائل على الإجابة ب «نعم». هو 
الان متفق معك - وسوف يكون قر اتقعادا تلق هريد من شرحك. 
تقدم الفقرة ثلاتة أساليب إصفاء إضافية فيما يتعلق بموضوع إلقاء 
الأستلة والإجابة عنهاء إلى جانب اختبار موجز لمساعدتك على تقويم 
مهارات الإصغاء عندك. 


ا 


المقدمة 


بيد أن الزمن المكرس لطرح الأسئلة والإجابة عنها ليس الزمن 
الوحيد الذي تتكلم فيه ارتجالا. فكما ورد 4 فقرة تحت عنوان: «الخطاب 
امرتيل للكاتية تشر بل ويد :تد تج نقسك س عوا لتقد پم عرض مسن 
فورك». وهي تسلم بأن هذا آمر لا يصدق. مع ذلك» بإمكانك أن تتاقف 
بعض الاستراتيجيات. وتضعھها 2 بوتقة واحدة؛ الأمر الذي يساعدك 
على خوض التجربة. تتضمن هذه الإستراتيجيات تحليل جمهورك على 
جناح السرعة قبل أن تعتلي المنصة لمواجهته» وأن تبقى مركزأ على 
رسالتك 2 أثناء القائك كلمتك» وأن تتوجه بتعليقاتك الى جمهورك كله 


بدلا من تركيزك على صانع قرار رئیس» أو على ن القى عليك سؤالا. 


تعزيز عوضاكف 

بالإضافة الى النصيحة المقدمةے الجزأين الأولين من هذا الكتاب» 
قر تجن 2 اكات مجم وة ضغيرة هن الأدوآت. والاسالبي الأضاضة 
تاذ فة الى قی زير غروقك اسر مغك :كاتاك مم ر هده الأدواكت 
والوشائل عبر اطلاعك على الفق ر ات المد رة 2 الجزع القالك:والآخير 
م هذا الكتافة: 

يعرض غرينباي 4 فقرة تحت عنوان: «ست طرق للتغلب على رهبتك 
من الخطاب» أفكارا وإلماعات جيدة إضافية تمكنك من كبح جما رهبة 
خشبة مسرح الحدث,» والتغلب عليها قبل أن تقدم عرضك. اقتراحاته 
بدءأ من إلقاء قصائد شعرية على مسامع زملاء عمل موثوقين وأنت 
تعتلي سطح طاولةء وانتهاءًٌ بد ائك أغنية أطفال 2 جو مبالغ فيه من 
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عروصض نقنع وتحفر 


الدعابةء والفكاهة تمكنك من توسيع مداك العاطفي؛ الأمر الذي 
لعود عليیكک بالاسترخاءء وعلى شخصك بالحاذبية القيادية. وبالطبع؛ 
مقارنة بالعيش 2 كنف هذه التجارب العملية المروعةء سيبدو تقديه 


« مجر د» عرص اوا ھل : 


«عروض 101» ينقل جون كلايتون التركيز إلى الرسوم والخطوط 
البيانية. أن كان لا يت لك من استخدام الشرائح المصورةء والوسائل 
البصوية المساعة الأخرفے أختاء القاقك كلمة تصجك كااتون 
بتجنب ارتكاب الأخطاء الشائعة مثل حشر كثير من النصوص 2 
اراتك اتن ية وا قاق اة الفرهيى وة قاط ة 
اة س اط ا جاك 


«عروطض تروق لكل مستمعيك» و«كيف تحول الخطايات الضعيفة 
إلى أخرى مظيم ة3 تلح عالا مختلفا كليا: اء جسر من الثقة بيتك 
وبين جماهيرك. والتكيف مع آساليبهم 4 التعلم. ثمة عدد من الأفراد 
ے كل حمهور يتعلمون بصورة فقا بواسطة الاستماع ( متعلمون 
بواسطة الإصغاء). وأخرون يتعلمون عبر حركات الجسد (حركيون)؛ 
وغيرهم يتعلمون عبر النظر إلى الخطوط والرسوم البيانيةء والشرائح 
الملصورة ( بصريون) . اكثر العروض تحقيقا للنجاح هي تلك التي تروق 
ما ا لے ال عبر عرض كلمات مثيرة للعواطف» وصور 
أسرةء وإتاحة فرص للجمهور كي يتحركوا (ربما يتحركون برفعهم 
أيديهم «للتصويت» مر ما). كما يشير نيك مورغانء بإمكانك جعل 
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المقدمة 


الجمهور أكثر لتأكيد نقطة معينةء وتجنب لغة الجسد التي يمكن آن 
ترسل رسالة سلبية دون أن يعي مرسلها ذلك (مثال: مصالبة الذراعين 
يصل هدا الفصل الى غايته بعرض ل «وصايا العروض العشر»» 
تحمیصضسں الشراتح المصورة الى اقل كد ممكن» و«يجب عليك معرفة 
شرا قطاا قراء3 رة ولا أن تحفظه عن ظهر قلب». 
تكون قادرا على متابعة معالجة عرضك الوشيك بقدر أقل من التوتر 
فهمك هدفك وجمهورك. 
الأستتماق على تشاد امسن وا لعافكة عة 
ا افا ة انتى مود مليف تة ال تكسو ألهةء رالاعا ادف 
يتسم بالبراعة؟ مستمعون ملهمون يتلقون اقتراحك بحماسةء وشركة 


تقدر قدراتك ے2 تحفيز اخرين» وتحقيق نتائج. 


ا 


اعحداد عرصضكت 


كما شی الحال مع معظم التحديبات ك2 الحياة» الاعداد هوالمفتاح 
طرةة ارساء الأرسة اخطابك او لمرشك, کر اوا ك مطاف - 
هل يتمثل بإقناع المستمعين باعتناق آفكارك» أم آنه يرمي إلى تحفيزهم 
فهمك الواضح لهدفك يمكنك من اتخاذ خطوة لاحقة: تحليل جمهورك. 
من الذين يستمعون إليك؟ ماذا يعرفون عن موضوع عرضك؟ كيف 
يمکن ا يتحاوروا مع رسالتك؟ 

مستنيرا بقهم عميق لإطار جمهورك العقلي» واحتياجاتهء تستطيع 
ممكن. حتى تصل» وقد أعددت للامر عدته الكاملةء تستطيع اتخاذ 
إنه يتمثل بالصمود على مدى الثواني الستين الأولى من زمن كلمتكى- 
عندما يبلغ التوتر آقصى مداه. 
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العروض التلاتة 
الأشد قسوة 


نيك مورغان 


ما الأحاديث الثلاثة الأشد قسوة التي يتعبن عليك الإدلاء بها - 
الأحاذية التي تسيب لته حقا «سانة مصبية أو شيا من الارتماش؟ 
هل التحدث بصراحة عن تأجيل موعد تسليم منتج ما مع مجموعة 
غاضبة تريد استعماله؟ آم إخبار فريق من المستخدمين أن تسريحهم 
من العمل بات وشيكاة أم تطيل بعض الأرقام المتواضعة لقصل الثالة 
أمام مجموعة تنزع إلى الشك من معالجي الأرقام الذين تتوافر لديهم 
قواعد معلومات ضخمةء ويتوصلون إلى نتائج سريعة 4 زمن قصير 2 
وول ستریت؟ 

هذه المواقف» 2 الحقيقة قاسية»ء فكل منها يتطلب تقديم نوع من 
آتواع الآخب ار القاسية ولس س3ا بالاعر اقول الکن بو ها عروشا 
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اعداد عرضك 


ومفتاح التعامل معها يكمن 2 الإفصاح عن الأخبار السيئة كاملةء 
وبطريقة مباشرة. 4 كل حالةء يكون جمهور مستمعيك متوقعا الأسواء 
وبذلك يؤدى الإفصاح عن الأخبار السيئةء 2 الحال إلى كبح الخيال 

كل ما تحتاج إليه لإلقاء آحاديث من هذا القبيل هو الصمود 
الى التغييرء واقناع أعضاء هيئة مجلس الإدارة التى تتبع لها بالموافقة 
مستمعيك بغية توجيههم الوجهة الصحيحة. 


إجرا م صفقه چ کیره 

كي تبرم صفقة بيع كبيرةء عليك اق تك جوا واا اك 
عبر توفيرك علولا لش گلات مستسيكء ولیس بالتباه ي باستعراش 
خبراتك» واطلاعل الواسع. لذلك ابدأً بالإدلاء بحديث مهم عن 
المبيعات عبر إلقاء الأسئلة. يتعين عليك معرفة مشكلاتهم التي يعانونها 
قبل أن تسعى إلى حلها. 

الحالة القالية من الطبیمی آن تکون قد بحقت بحا مستقیشا 
2 القضايا ذات الصلة بصفقة البيع الكبيرة قبل محاولتك إبرامها؛ 
الأمر الذي يمكنك من اكتشاف المشكلات» ومن معرفة الطريقة التي 
فشكن خد مقف : أو متشت عبورها مق عل قلف امشکاد ت 
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العروض الثلاثة الأشد قسوة 


قاوم إغراء القفز إلى النتيجةء وإعطاء الجواب» بسرعة كبيرة. 
لن تكون محل ثقة مستمعيك مالم تبذل من الوقت ب التركيز على 
المشكلة ما تبذله من وقت 4 سبيل إعطاء الجواب. لا ينبغي لك أن 
تكتفي بالإيحاء لهم أنك تفهم فقطء بل يتعين عليك إظهار تعاطفك 
معهم. إنك تصحب جمهورك 2 رحلة نحو الحل الذي تقترحهء ومن 
لمهم ا تشرع 4 الإظهار لهم اذلف تدرك ماهية مشکلا تهم . 

إن كان منتجك. أو الحل الذي تعرضه بسبب مشكلة لا يعلم بها 
جمهورك - إن كنت تبيع ثلجا لد «إنويت» على سبيل المثال يتعينّ عليك 
أن تبذل جهدا أكبر. وأن تعطي وقتا أكبر لحل المشكلة كي تحظى أنت. 
وما تقدمه من منتج» أو حل بثقة من تتعامل معهم. 


اختم عرضك بالطلب من جمهورك» بطريقه 
مؤدبة وواضحة المعالم» أن يتخذوا إجراء من جانبهم 


للانتقال إلى الحل الذي لديك. کما یلا حظ آندرو فینلایسون 2 کتابه 
اما چ تي تفا ا ا فة 
omg‏ اثارة ات من دوا آنه لا بد من وجود 
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اعداد عرضك 


للرآى عن شخصك 2 كل الأوقات» فإن استعلامك عر أراء الأخريرة 
يمكن أن يوفر لك معرفة شخصياتهم؛ وإدراكاء ووعیا لظروفهم. ے2 
لمقابلء إجاباتهم عن أسئلتك تستطيع آن تصوب مسار أعمالك. 

عليك» 2 هذا المقام» أن تقاوم إغراء التحدث عن المنتج» أو 
الخدة اها يعن غليك. بدلا من ذلك آن ت رج ها يمكن أن 
يقدمه المنتج» آو الخدمة من فوائد لجمهورك. فلتآخنذ. على سبيل 
لمشال» مندوب المبيعات سين السمعة؛ إن هو بذل كثيرأ من الوقت 
2 الحديث عن استطاعة محرك السيارة» وحجم العجلات» و«ماذا 
باستطاعة هذا الطفل أن يفعل» فإنه سيسبب السام والملل لكل من 
يستمع إليه باستتناء المراهقين. 


من جهة أخرىء» إن اقتطع بعض الوقت لمعرفة عدد اولاد اشر اء 
وبدأ يشرح لك كيف يمكن خفض المقعد الخلفي للسيارة بحيث يتحول 
إلى سرير يفيد ب2 آثناء الرحلات الطويلة التي تستخدم فيها السيارة 
اشوا إلى كندا التي ايوت آناف تقصدها كل صيف. فان هذا الأهر 
مهم للت إن كنت واخدا من الناس الذين لا يستطيع ون از يهنوا 
أكثر من عشر دقائق دون أن يتناولوا شينًا من المياه المعدنية المنكهة 
بنكهة الليمون الحامضء فإن الفتحات اللصممة لوضع الأكواب فيها 
ك شد يد5 الهات ةلله اتك ن علي تمو السات أولا: أن 
يلاحظ قارورة الماء التي تحملها بحميمية وكآنك تحتضنهاء وأن يسآلك 
عن الشراب الذي ترغب 2 تناوله باستمرار قبل أن تتمكن من الإشارة 
الى حاملات الأكواب تلك دون أن تخاطر بتتفيره منك. 
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او خدمتك من وجهة نظر الزبونء ومن ثم إخبار الزبون عن قدرة 
اعمال الخيال ابتداء. 


أخيراء بالطبعء يتطلب الأمر منك أن تختم عرضك بان تطلب من 
الذي يستمع إلى عرضك الذي تقدمهء على نحو مؤدب وصريح» أن 
يتخذ إجراءٌ من جانبه. ليكن هذا الإجراء خطوتك الأولى المعقولة 
أن تكن رافا اة اليائة حفن هذا التکیك. عادص تات 
أقضل. احمل من يستمع إليك على اتخاذ إجراء صغيرء وهذا يرجح 
اتخاذهم تدبيرأً أكبر؛ الأمر الذي تصبو أنت إليه. لكن إياك أن تلجاً 
إلى القد اع والحضال, فالامر ل يسجحنء إظلذقا, ريص غاذ كادف 
باللاخرين للخطر. 

احداث تغبير 

کیف تشرع ے2 بذل جهد یهدف إلى إحداث تفییر کبير؟ أولاء ابداً 
بإجراء مقارنة بين الأمور 4 حالتها الراهنةء وبين حالتها التي ستصير 
إليها فيما إذا كان التغيير ناجحاء وأقنع الناس بأن الأمر يستحق 
الانتقال من حال إلى آخر. 

ةط راان تجا ها الل الصع ا خد اهما مقار وة 107ا 
الذي يحترق» والأخرى «منظر الأرض الموعودة. 
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مقاربة البناء الذي يحترق تفسرء بطريقة رئيسةء الوضع الراهن 
عبر استخدام گلمات رهيبة بحيث ل تبقى راغب ا2 استمرار الأمور 
على ما هي عليه باستشاء شخص مجنون أو آحمق. الثقة مهمة هنا 
أيضاء لذلك إياك وتحريف الحقاتق ابتغاء رسم صورة رعب مزورة 
من المرجح» بكل تأكيد» أن تعود تلك الكلمات فتلازمك. فيما بعد 
عندما تنبثق الحقيقة واضحة وجلية. متى تزعزعت الثقة بينك وبين 


من تتعامل معهم فسيكون من المستحيل استعادتها. 


إن فر سك ارقف اران ا شرك ازات یں ایی من 
الذعر,ء تكون قد أوجدت رغبة 2 التغيير لدى جمهور مستمعيك. بعد 
ذلك يتعين عليك منح تلك الرغبة متنفسأ عبر الإفادة من الطاقة التي 
رادها طت لرا صمي جلها 


يكمن مفتاح التغيير 2 تحويل أفراد جمهورك من متلقين سلبيين 
إلى مجندين ناشطين ومتحمسين لنصرة برنامج التغيير. 

هذه هى المرحلة التي تفشل فيها معظم القيادات التي تنشد التغيير؛ 
لأن التي تتولى زمام القيادة تعتقد أن عملها يقتضي منها إيجاد حلول 
كل للف قاع انى اها الفركة كدر كرا من اطا لاد حل 
استباقي؛ الأمر الذي يتمخض بامتعاض المرؤوسين واستيائهم» أو عدم 
مبالاتهم. تتخذ عمليات تفكيرهم المنحى الآتي: «لقد أثرت فينا حالة 
من الذعر, والان تقولين لنا: إنه يوجد مخرج. لماذا سببت لنا كل هذا 
الاهتياج؟ إنك تدركين أن الأمور لا تبعث على كل هذا اليأس والإحباط. 
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طبع ين بدلا من ذلك» آن تكشفي النقاب عن العناوين الرئيسة 
للخطة الرامية إلى التقدم إلى الأمام. لكن عليك أن تتركي أجزاء 
جوهرية من الصورة للجمهور الذي تستهدفيبن كي يستكمل تركيبها. 
من ثم تستطيعين الإفادة من الطاقة التي ولدتهاء وأن توظفيها 2 
العمل على إيجاد آلسل. سوف تقطين بل ك شوطا كيرا 4 طريتكف 
نحوتأكيد أن برنامجك للتغيير سوف يلاقي فار اة با من 
الا الاق والسخرىة امالك الاد 


إن لم تفسحي المجال أمام من تتعاملين معهم من أجل توليد 
طاقات» ومن ثم تحريرها وتحويلها إلى عمل إجرائي» فإن استجاباتهم 
ستبقى مماثلة لاستجابات الجمهور المحايد الذي يكتفي بمشاهدة 
الأحداث. والمشاهدون هم ليسوا من ترغبين 4 إشراكهم 4 برامج 
تغيير واسعة النطاق. إن الفشل 2 ظل ظروف من هذا القبيل يكاد آن 
یکون مضموناً. 

صورة الأرض الموعودة هي النقيض الدقيق لمقارية البناء الذي 
يحترق. تبداً بشرح صورة وضع راهن مناسب. من جديد» ينبغي أن 
تون لخا رة اد قة مسب خطر الس ر كة الإر اة تد سا تتكقف 
ألحشكة لسقا 

بعد ذلك. تقدمين»ء بعبارات متوهجة. صورة عن الحالة المستقبلية 
اتی تفرى من تخاطبيتهم أغراءٌ كبيرا لسر جة تققد هم القدرة على 
مقاومتها. هل العرض الابتدائي العام هو ما يجعل كلا منهم مليونيرا؟ 
هذا التوجه يصلح كثيرا لما يعرض على الشبكة المعلوماتية إلى أن 
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يق دوواشجا أن الحلم قد تلاشى. هل ما يحرك جمهور مستمعيك 
هوفرصة المشاركة 2 عمل تاريخي عظيم؟ آم أنها الفرصة ليصبحوا 
مشاهير على مستوى العالم بعد تحطيم كل سجلات المجد السابقة؟ 
الطمع» والمجد. والشهرة تلخص» إلى حد بعيد» كل البواعث الإنسانية 
الأساسية 2 ميدان العمل. مالم تنفذ إلى إحداهاء فمن المرجح ألا 
کون قد لے عقا گاشا. 


ما لم ندع جماهيرك تولد طا قات وتحررهاء وتحوليها 
إلى افعال فإن استجاباتهم ستبقى شبيهة باستجابات 
المشاهدين المحايدين. 


يكمن المفتاح» من جديد» 2 فهمك رغبات الناس الذين تتعامل 
جوائز غير مناسبةء وعديمة الأهمية لهم عند ذلك تكون قد ثرت 
احتياجاتهم. ستيفن دئينغ خبير إدارة التغيير» ومؤلف كتاب «نقطة 
الانطلاق: كيف تشعل رواية اأقصة شرارة الفعل ك2 منظمات عصر 
انط لاق گرا هن افير هاعر ھا گا قفا هن العلمات ل 
القبيل تمكين المتلقين من آن يتصوروا عبر أحد سياقاتها ما الذي 
يستلزمه تحول واسع النطاق 2 سياق مماثل له. تستطيع أن تمكنهم 
عالتقا الت رة گاماة مبساطة وسر عة ق دق :وط ر فة اة 
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ج النتيجةء تدعو قصة من هذا القبيل جميع من يستمع إليها إلى رؤية 
الأوضاع المماثلة لها؛ انطلاقا من الأرضية الخاصة بهء وعبر السياق 
الذي هو موجود فيهء ومن واقع خبرته»ء ومعرفته الذاتية. 

إن كشف عرضك عن جائزة فيها ما يكفي من الإغراء تكون قد ولدت 
عند من يستمع إلى عرضك طافة من جديد؛ طافة تحتاج إلى متنفضس 
لهاء عفد هة التقطة تصبحة خاجة إلى ساعد ة من تخاطبھع گی 
يخبروك كيف يمكنك أن تصل إلى تلك الأرض الموعودة. 

إن قمت بهذا العمل نيابة عن جمهورك الذي تستهدفه تكون قد 
بددت كل تلك الطاقة التي حركتها فيهم» ولن ينخرط أي منهم 2 
برنامج القضية التي تعرضها عليهم. آما إن قاموا بهذا العمل بأنفسهم 
ضسوف يكونون مستعدين للوثوب فوق الحواجز» ولإيجاد طرق التفافية 
للتفلب على العقبات بغية بلوغ الهدف النهائي المنشود. 

تستطيع آن تبد أ هذا العمل 4 جلسة تقديم العرض ذاتهاء لكن لا 
يتعين عليك إتمامه. يفضل عادة أن تترك جمهور مستمعيك يشتغلون 
بدفع الموضوع قدماً إلى الأمام ب4 الوقت الراهنء بدلا من العمل على 
توفير إجابة كاملة عن العرض. 

إن كان ممكنا تنفيذ المطلوب من أحد مستمعيك على جناح السرعة. 
ودون كبير عناءء أو تفكير. فمن المحتمل آلا يكون إنجازه من الصعوبة 
بمكان. 2ے هذه الحالء لا يكون ثمة داع للهرج» والمرج» والجلبة. خير 
لك بدلا من ذلك أن توزع المهام المطلوبة على فرق عمل للمضي قدماء 
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بحيث تبقى الطاقة موجهة وجهة صحيحةء ومركزة على المشكلات التي 
ينبغي التركيز عليها. 
قناع أعضاء مجلس الاإدارة 

يميل أعضاء مجالس الإدارة إلى المعاناة من التفكير الجماعي 
المشترك. إنهم يختارون» دوما تقريبأء خيارا وسطا يكون بمنزلة حل 
معقول» وبديل لطيف» وما دون ذلك كل الأمور عندهم سواء. يسمى 
هذا اختبار المسؤولية الائتمانية. إن ما يتقاضى عليه أعضاء مجلس 
الإذارة أجورا على نحو أساسى فوإبقاء اللريض المشترك حيا يرزق. 

إذا كيف لك أن تحملهم على اتخاذ تدبير راديكالى ينزع إلى إحداث 
تغييرات جذرية 2 أحوال المؤسسة التي تتبع لهم؟ 

ليس الآمر سهلاء تستطيم أن تستخدم بعض غتاصر المقاربات التي 
ورد گر ھا سابعا سيل هريز شرس تجاح بيد أن احتياجات 
مجلس الإدارة مختلفة بما يكفى عن احتياجات الجمهور المستهدف ك 
المثالبن السابقين؛ الأمر الذي يجعل الأساليب المستخدمة فيهما غير 
مضمونة النتائج 2 هذا المقام. 

وركذا اتك ق قسف مبتیى ترق أو أوضا موع وة آو 
بوسعك آن تلقى على أعضاء مجلس الإدارة أستلة 2 مسعى منك كي 
تحدد أسباب قلقهم» ومن ثم تولي أسباب القلق تلك اهتمامك. لكن ليس 
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بوسع آى من هذه المقاربات أن تدفع» بالضرورة» أعضاء مجلس الإدارة 
إلى اتخاذ أكثر من خطوات تدرجية؛ لأن لهم ذورا محافظا متأصلاً ٠ف‏ 
طبيعة عملهم لا يستطيعون أن يلعبوا سواه. 

ق فل وااو ا که اق تقف ق من طبيعة اقتراعكف 
الراديكالية وصولا بها إلى الحد الأدنى. الصدق جوهري هنا طبعا 
كما هي الحال 2 العروض القاسية الأخرى. لكن إن استطعت تأطير 
الخطوة التي تنوي اتخاذها بوصفهاببساطةخطوة آخرى بين مجموعة 
من الخطوات المنطقيةء فإنك تستطيع أن تكمل المشوار بنجاح» سوف 
تفسح المجال أمام مجلس الإدارة ليتمكن من تنفيذ مهمته ذات الطابع 
حافك مورا 


روبرت بي. سيالديني» 2 كتابه الرائع «التأثير: علم وممارسة» 
يجد أن أكثر التآثيرات قوة لهذا النوع من التغيير يكمن 2 الالتزام: 
معتد ما تدرف أن قوة الاستقامة: والتمسك بالمبادى هائلة على صعيد 
العمل الإنساني» ينبثقء فورأء سؤال عملي مهم: كيف يمكن تفعيل تلك 
القوة؟ ترى كيف يمكن تآمين هذه الاستقامة؟ يعتقد علماء النفس أنهم 
يعرفون الإجابة عن هذا السؤال: «إنه الالتزام. إن كان باستطاعتي أن 
أجعلك تلتزم (أن تتخذ موقفاً) ‏ فسأكون قد هيأت المسرح لاستمرارك 
الل كه با ادئ وا كايرة على االاستقا ة جیا إلى تح هذا 
الالتزام الباكر. عندما يتخذ موقف من قضية ما يتولد ميل طبيعي 
لجنل السلرك جما مع للت الوقف» 
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تلتزم مجالسس الإدارة بأمور معينة بوصفها مسألة روتين؛ إن كان 
بوسعكف ن تقارن بن أهد افك المنشودة وبين التزامات أعضاء تالف 
امجالنن» فسوف تجد روغب ة واسقعد ادا گبیرین جدا المضی قد »اد 
متاة مقر سات 


من جديد» تبداً بإلقاء أسئلة. 4 هذه الحالةء ينبفي أن تصمم 
الأسئلة بحيث توجد الإطار الذي ترغب أنت 2 تكوينه؛ كيف ينظر 
مجلس الإدارة إلى طبيعة المنافسة؟ ما الأمور التي تهدد الأسواق التي 
نبيع منتجاتنا عبرها حاليا؟ ما هو احتمال دخول منافس جدید إلى 
الخط يقدم على إعادة تحديد مفهوم السوق بطريقة تحول دون وصول 
متتجاتا الى الأسواق؟ 


تقتضي منك الخطوة اللاحقة أن تقص على آعضاء مجلس الإدارة 
كيف تكشف النقاب عن مشهد الفرصة الكبيرة الذي تريدهم أن يروه. 
إن تم تأطير الفرصة 2 سياق متغيرات عالم التجارة وتهديداته فمن 
المرجح جدا أن ينظر أعضاء مجلس الإدارة إلى الفرصة بوصفها خطوة 
لاحقة منطقية. يقول دتينغ: إن القصص التاجحة کانت «تثروى من 
منظور بطل الرواية القرد الذي كان واقما 4 مأزق من النمط البدئي 
لفل اة أن اق اة ال دة واا تچ وو اص 
لقد انظوت القضة على درجةمن القرابة: أو التعارض القاطر هذ 
جمهور المتلقين إلى حد باتت معه تسترعي انتباههم» وتثير خيالهم. مع 


ذلك وة الوت هته فان القصة قان ته جديرة بالتضديخ ظاهرياء 
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ومآلوفة على نحوينطوي على شيء من الغرابة؛ إنها تشبه» إلى حد 
بعيد اتحذيراً اسقاقا ا من أن کون ههه هية المستقيل». 

بعد ذلك» اشرع 2 شرح الحاجة التي سينفذها استثمارك. مرة 
أخرىء» لون المنظر بعبارات تنسجم مع التدابير السابقة التي كان قد 
irin ee‏ 
لان مجرد وجود هذا المصنع ب الهند لا أعتقد أن القضايا المتعلقة به 
مخطفة ناقا عيرا ليك أن خرن الخلافات كمه اسا 
وأن تترك النبتة تترعرع برفق وسلاسة. فما زال الموضوع يدور حول 
سمال التفيتة اليس كدااك؟ 

راء أظر طفرضة الاستق ان ارامت عبارات مستوحاة من رؤية 
مجلس الآدارة الطويلة الأمد من أجل الشركة. كيف بمكن لهنه الخطوة 
أن تمثل خطوة لاحقة منطقية على طريقة تلك الرحلة التي انطلقت من 
مصتع صغير 2 بانغور الشرقية نحوهيمنة عالمية؟ كيف ستفسح تلك 
الخطوة المجال آمام الشركة على نحو متماسك ومنطقي» للوصول إلى 
الهدف النهائي الذي يرغب مجلس الإدارة ے2 تحقيقه؟ 

لاتنس أن تطلب الموافقة على البيع. وإن استطعت أن تؤمن 
سساعاة أفر اد هول م عقا مجا الك ارك مقدسا قا هة ل 

يضر. إن مفتاح النجاح على صعيد تقديم عروض قفاسية يكمن 2 

الافادة من طاقات أعضاء الجمهور الذي تستهدفه 4 توجيههم إلى 
حیث تریدهم أن يتوجهوا سواء آكنت تبرم صفقة بيع كبيرة» أم تلهم 
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من تستهدفهم من اجل إحداٿث تعيیر؛ ام تحث مجلس الإدارة من اجل 


قراءات اضافية 


Questions That Work: How to Ask Questions That Will Help 
You Succeed in Any Business Situation by Andrew Finlayson 
(2001, AMACOM) 

The Springboard: How Storytelling Ignites Action in Knowledge- 
Era Organizations by Stephen Denning (2001, Buttetworth- 
Heinemann) 

Influence: Science and Practice by Robert B. Cialdini (2001, 
Allyn & Bacon) 


3% 
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تحليل الجمهور 


مایکل هاترسلی 


أصبحت العروض ذات قوة ونفوذ هائلين 2 حياة أي مؤسسة 
تجارية وسال حاسماً لكلف آنواع الأعمال. وض الشرگات. 
لايمكن لأحد أن يعرض فكرة. آو أن يعلن خطة لأكثر من شخصين 
دون مساعدة مخطط عام ومجموعة من الألواح البلاستيكية الشفافة 
المعدة للكتابة» والرسم. كير فن الشرگات ندر ومز ضارمة 
تتعلق بتوفير كتب دليل» ومعلومات مؤتمتة. ب2 حين أن صانعي المناهج 
(البرامج المستخدمة 2 حاسوب ما) 2 أقاء اندفاعهم من الاتجاه 
المعاكس يعرضون ما يبدوء ظاهرياء أنه تكرار لا نهاية له للمنتجات 
لتوفير رؤية مفعمة بالحيويةء وتجعل المستخدم آكثر قدرة على التقاط 
اتفاسة: فاليا ما يوق سيب ففل السركن ع فم الإع داد السابق 
اة وقي اب هميل اتجسهور السقدف رسفا كيا مروا 
ومتأنياء وعدم محاولة التنبؤ باستجابته المحتملة. أعرض فيما يأتي 
سبع خطوات من أجل إجراء تحليل للجمهور. 
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1- اعرف جمهورك أو جماهيرك؛ 
وهو أكثر الأمور احتمالا 

ل تسو الآ سر على تفويق أسماء التينق سمجضرون الى القاعة 
إن جمهورك يضم الناس الذين تريدهم أن يتصرةواء وأن يكونوا 
فاعلين: الموظفين الأرفع مقامأ الذين تحتاج إلى إجماعهم» ومرؤوسيك 
اأعادرين على جعي الإشاجية آل تومن لك خطا عريضا من اتفه 
کل عرض تقریب اء يعد دعم الجمهور الثانوي آو حياده على الأقل. 
خاسها جدا على سيد ققق هتعد من أوؤقك الذين يره 
زؤسازقىة الل هل آن يدوا قرارا من العر ازات من هه الأخراد 
أو المجموعات.» الذين لهم من التآثير 2 مرؤوسيك أكثر مما لك؟ 

أادرج 2 قائمة أسماء كل الذين يمكن أن يؤثروا 2 اقتراحك» أو 
الذين يمكن أن يتأثروا به واستخدم الوقت الكا2 لتحقيق هذه المهمة. 
قسم الذين تستهدفهم بخطابك إلى مجموعتين: مجموعة رئيسة تضم 
صناع القرار الأساسيينء إضافة إلى أولئك الذين تحتاج إلى دعم 
مباشر منهم» وأخرى تضم آولئك الذين سيتأآثرون بمشروعك» والذين 
يمكن أن يكون لهم بعض التآثير 4 صناع القرار على المدى الطويل. 


2- قرر نمط المقارية المناسبة التي يمكن أن 
تستخدمها مع هذا الجمهور 


هل أنت تخبرهم بأمر ماء آم أنك تاقي عليه م آستلة؟ كل 
الات ص الات التجا ر ا تهخ ةما من هذ اوذ الغ تخي هلك آنه 


ا 
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تقارب الموضوع من زاوية معينة لدى تقديم اقتراحك إلى لجنة تضم 
عضويتها موظفين كي ارا ومن زاوية أخرى لدى توذيع المهام على 
مجموعة من سرؤوسيفه ق قابا ليل الاتصالات الإدارية: قرش 
ماري متتر إطارا ميدأ العكير ك مط العازبة الى ينبقى اجاعها. 


2 اليعد العمودى؛ حدد درجة تحكمك 24 مضمون الموضوع 2 اتجاھىن: 


إلى أي مدى تتحكم آنت 2 المعلومات الضرورية اللازمة؟ وكم 
من القوة الإ جراقياة مكلك لدف السات القی, نے بصدد ها فدما إلى 
الأمام؟ 2 البعد الأفقي» ارسم خطةء وضمنها حجم انخراط الجمهور 
الذي تحتاج إليه لتحقيق الناتج الذي تصبوإليه. تلاحظ منتر أنه: 
«كلما ازداد تحكمك 2 الموضوع قل انخراطك فيهء وكلما قل انخراطك 
4 الموضوع ازداد تحكمك فيه». أعرض فيما يأتي بعض القواعد المفيدة 
على صعيد اختيار المقاربة الصحيحة: 


أعلن - بأسلوب مؤدب» طبعا - امتلاكك المعلومات الضرورية. 
والسلطة اللازمة لدى توجيهك. على سبيل المثالء أحد مرؤوسيك كي 
ينقذ عملا روتينيا. وقم بتقفين عملية البيع عندما تمتلك المعلومات التي 
تحتاج إليهاء لكن ييقى الجمهور الذي تستهدفه صاحب القوة الكبيرة 
على صعيد صنع القرار. استشر الاخرين لدى محاولتك حشد إجماع 
حول برنامج خاص من برامج العمل؛ على سبيل المثال: لدى محاولتك 
إقناع زملائك 2 العمل بأن يساندوا اقتراحك وصولا به إلى أعلى السلم 
الإداري. وانخرط ضمن مجموعة عندما تكون وجهة نظرك واحدة من 
وجهات نظر كثيرة؛ أي عندما تنفذ مهمتك بوصفك ممثلا للوحدة التي 
تتبع لها ضمن إستراتيجية قائثمة بين دائرتين. 
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بوجه عام» عليك أن توجه مرؤوسيك» وأن تشارك رؤساءك 2 العمل 
ائرآی۔ لگن لیس دوما: کی تبقی متنور ا : يشين عليك أن تتس :دوما: 
الرآي والقور ةن مرۇزسياك (طب الف رر أو أن كمارس غا 
على رؤسائك 4 العمل من أجل اتخاذ قرار تحبذه (البيع). 


3- حاول آن تتنباً بكيفية استجاباتهم المحتملة 


من المألوف أن تجد الجمه ور الذي تتعامل معه موزعا على ثلاذة 
فقطاعات: مساندین» ومحایدین» وعدائین. 

أما الجماهير المؤيدة لك -المنتمية إلى المعسكر الإيجابي- فهي 2 
حاجة إلى تعطى خطة عمل» وأن تحظى بما يحفزها. أخبرهم عن مدى 
أهميتهم» وعما يستطيعون تقديمه لتأمين الدعم لك. وأما الجماهير 
المحايدة فهى قابلة للاقتناع المنطقي؛ أطلعهم على نتائج الأحداثء 
والتحليل الذي أقنعك بأن الفكرة التي تعرضها عليهم فكرة جيدة. 
وأا الجمافير الس أقتةفلا مسقن أن ك لقي لمرن سلها ,٠ة‏ 
بإظهارك لهم أنك تتفهم وجهة نظرهم» وبشرحك أسباب استمرارك 
ج الاقتناع بالمشروع» فد تنجح ب4 زحزحتهم من موقعهم المعادي إلى 
او سای 

لدى إجرائك التحليل 2 هذه المرحلةء عليك أن تنظر باهتمام 
حذر إلى بواعث الأفراد والمجموعات. قد يساندك بعض الناس لأنهم 
أصدقاؤك؛ ينبغى ألا يغريك ذلك بحيث يولد عندك إحساسا مزيغفا 
بالأمن حيال مواقف جمهورك الأوسع. قد يعارض بعض آفراد الجمهور 
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فكرتك عن مزايا برنامجك. إن أكثر ما يمكن آن يفيدك. 2 التعامل 
معهم» هو الإعلان عن رسالتك. وتوصيلهاء بطريقة صحيحة. بعملية 
تشعرهم عبرها بأنك تقر باهتماماتهم» وبواعث قلقهم» وبالحجج التي 
ساقوها دعما لمواقفهم. 

قد يعارضك قليل من الناس لأنهم لا يستطيعون» ببساطةء تحمل 
توقع نجاحك قد يعارضك رئيسك 2 العمل مخافة أن تخطف الأضواء 
مته أو زملاؤك ا افون للك أو أولتك الذي لا موتك يكل جفاطة 
هذا هو أقسى آنواع المعارضة التي يصعب التغلب عليها لأنه من غير 
المرجح أن يعترف من يمتلونها بالمنطلقات الحقيقية التي أفضت إلى 
استجابتهم تلك وقد يبتكرون بعض الأسباب الإبداعية من أجل رفض 
خطتك. ثمة إستراتيجيتان ممكنتان للتعامل معهم؛ أولا: امنحهم 
مخرجا. ریما یگون عبر إدهاج اقترا اتهم #برخامجك. آومقارکهه 
2 شرف التقدير الذي ستنالهء أو دعمهم 4 سبيل تحقيق نجاحات 
خاصة بوه انیا احصل علی دعم من لوه سلطان هه 


لا شىء يسبب الملل للجماهير أكثر من إفراغ المعلومات القديمة 

المعروفة 2 قالب جديد» ولا شىء يحبطهم مثل ما يفعل ذاك الأمر. ما 

هو الحد الآأدنى من المعلومات التي تظن آن عليك تلخيصها بغية إرساء 

أساس لتسويق فكرتك؟ ما هي المعلومات الإضافية التي يحتاجون إليها 
لفهم افتراحك. وإاطلاق حكم عليه؟ 
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5- الق على نفسك السؤال الآتى: 

هل يعد اقتراحك لصلحتهم؟ 
قلب موضوع تحليل الجمهور. المديرون الجيدون يضعون انفسهم 
مكانهم ما الذي كان سيحفزك على تقديم دعمك؟ کیف سیستفیدون 
على وف الد ةة | الات شام تق من می أ سن اال »والجاد: 
وتوفير الوفت» وتمتىن اللصدافةء واكتساب النفود والسلطةء وتجنب 
الصراع أو الارتياكک› ونحسن المكانةء وتسهيل عمل ال ووجوده 2 
الجانب الرابح. 


اسعا الأحوال: لن تقون تة عة ظاهرة: قدو الرسالة کانيا 
آخبار سيئّة تفتقر إلى اللطف» والكياسة. يعد هذا الوضع بمنزلة دعوى 
نك کن عبر قوز ا اة وسوا إلى أعماق أبحد قورا 3ا يوش 
هذا الإعلان. أو الاقتراح أن يسيء إلى الناس الذين استهدفهم؟ 
بإجابتك عن هذا السؤال» تستطيع على الأقل آن تظهر للناس آنك 
من تخفيف وقع الصدمة 2 نفوسهم. هل تستطيع أن تجعل الحالة 
تظه ر استراتيجيتك على آنها أفضل الخيارات السيتةء وأآن البدائل 
سیر 
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6. سوق منافع» ولیس ملامح 

يعتقد كثير من المديرين أن قوة المنطق الصرف تضع الآخرين 
بتامىڻ الدعم لمقترحاتهم. يا له من خطأً كبير! بوسع أدوات الإقناع 
العقلي» والمنطقي أن تأتي آكلها إن هي أقتعت من تتعامل معهم أن 
التدبير الذي تریدهم أن یتخدوهہ سوفک يحدم مصالحهم. EAT‏ 
الملامح المعنوية مهما بدت لك رائعةء ومهمةء وممتازة. على سبيل 
شال قد يكون الز باقن غير مستي ين على الإطاااق يتفي ة اشاق بنظاء 
إم آي اس جدید؛ حتی إن کنت تری آنت آن تعقيد اته مذهلةء وان كنت 


س 


لكن من المحتمل أن يكونوا مهتمين تماما بتوفير الوقت» والمال الذي 
يمن آن يعود به مثل هذا النظام على عملهم. 


7 تودّق من أنك قد كيفت بنية عرضك وفقا 
لحاجات جمهورك» وغاياته 

انيرا متها ست ة اق سه تاعا كامسا بكس بض اة 
إلى إطلاع الناس عليه بكل تفاصيله. إياك أن تفعل. ما يستطيع آن 
يتشربه أي جمهور يقتصر على نقاط رئيسة وقليلة من آي عرض. توثق 
من آنك اخترت من عرضك النقاط التي تريد أن يتذكرها جمهورك› 
وتلك التي تبدو ظاهرة التميز والتفوق. 
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إن المدرسين الذين يدرسون فن الخطاب» وفن الكلام مغرمون 
بان يقولوا: 

«آخبرهم ما آنت عازم على إخبارهم إياه» وأخبرهم» ثم آخبرهم» 
بما كنت فد فلته لهم». تعد هذه نصيحة طيبة إلى حد ما. لدى انتهائك 
من فول جملك الاولى القليلة؛ من المفترض ان يكون جمهورك فد فهمء 
يتبعك فقط عندما يعلم إلى آين أنت ماض. بعد ذلك» و4 حين أنت 
من نقاط اقتراحك أن تلائم عرضك الكلي. 


إن الهيكل العام لعرض فاعل ومؤثر يحقق هدفين رئيسين: يسوق 
المنافع التي يمكن أن يتمخض بها اقتراحك. ويحيد المعارضة. إن النظام 
الذی تختاره من ال تسقيق تاف الأغذاأق تين على موقف جمهورك. 
إن كانوا عدائيين بوجه عام» يتعين عليك التصدي لاعتراضاتهم من 
فورك. لن يكون لحججك الأشد مضاءٌ وقوة آي تأثير ما لم تستطع آن 
تستقطب انتباههم الكامل. إلى أن يعلم الجمهور العدائى آنك تتفهم 
بواعث قلقهم» وتشاركهم فيه إلى حد معينء سوف يكون من الصعب 
عأرا لتر آت. 


لجمهورك من أجل التحدث مع آخرين» ناقش تلك الاعتراضات فقط 
بعد أن ق رح مزاياً اقتراحك. غالبا ما تكون أفض ل طريقة لنزع 
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سلاح المعارضة تقديم بدائل معقولة على أن تكون درجة تفضيلها 
أقل بقليل من درجة تفضيل مقترحك الشخصي. هذا التوجه يواكب 
موضوعيتك. ونضج أحكامك 2 الوقت الذي يمكنك فيه من الإشارة 
إلى مساوئ البدائل. 


تعد مقاربة من هذا القبيل مناسبةء بوجه خاص» ان كان لجمهوركف 
سلسلة واسعة من المواقف حال موضوعك؛ سواء أكانت تلك المواقف 
متفقة مع اقتراحك أم مختلفة معه» فإن الجميع يشعرون بآنه قد تم 
اشراكهم ج النقاش. 


بوسع خاتمة مناسبة أن تخبر جمهورك بما كنت قد آخبرتهم به. 
تتطلع الخاتمة الممتازة إلى المستقبل عبر تآكيد الفوائد التي سيجنيها 
الجمهور من تبني موقفك. ثم إنه يمكنها أن تعرّج على الخطوط 
العريضة للخطوات اللا حقة حبن تظهر آنه لا يقتصر الأمر على كونك 
تعرف إلى أين أنت ماض فقط. لا بل لديك خطة للوصول إلى النقطة 
التي ترغب ب الوصول إليها. توشق» أيضأء من أنك ترسل إشارة 
واضحة تظهر أنك تختم حديثك» أو خطابك. عادة ما تكون الجماهير 
أكثر اهتماما وتركيزأ عند بداية الحديث» ويقل تركيزها 2 وسطه» ثم 
تعود فتبدي اهتماما وتركي زا آكبر عندما يقترب الحديث من نهايته. 
عندما تشعر بآنك على وشك ختم حديثك» تكون قد اغتنمت الفرصة 
لتعزيز فكرتك الرئيسةء وترسيخها 2 أذهانهم عندما يكون انتباههم 
ہے اغلی مساقت 
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قراءات إضافية 


Guide to Managerial Communications by Mary Munter 
(1992, Prentice Hall) 


Management Communication: Principles and Practice by 
Michael Hattersley and Linda McJannet (1996, McGraw 
Hıll) 


€ 
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نياك مورغان 


لقد حصلت على الفكرة البارعة والذكية. ما آنت 2 حاجة اليه الآن 
يقتصر على إقناع مرؤوسيك كي يبذلوا جهدا أكبر من المعتاد قليلا. 


إلا أن هذه المهمة ليست سهلة عندما يكون كل المعنيين بالأمر 
منخرطين 2 العمل من قبل 24 ساعة 2 اليومء سبعة آيام 2 الأسبوع؛ 
وعلى مدار السنةء أو شديدي القرب من هذه الحالة. كيف تستطيع 
تحفيزهم كي يبذلوا قليلاً من الجهد الإضا2؟ ستقابلهم غدا عند 
التاسعة سال ماذا تنوی ا تقول لهم؟ 


الجواب هو آنك عازم على إعداد كلمتك التي ستلقيها عليهم بحيث 
تحاكي النموذج الإنسانى العالمى: صناعة القرار. لديك من الذكاء ما 
يكفى لتدرك أن مجرد إخبارهم تالز گر اق اما .ا لم يمتلك 
مرؤوسوك القرارء فإنهم لن يعملوا على تفعيله. 


ج 


3 


اعداد عرضك 


يصحيك 4 رحلة صناعة القراریتبغ ی أن تتجفق کل خود د 


جهز كلمتك بطريقة تحاكى فيها النموذح 
الإنسانى العالمي: صنع القرار 


ان آوئى خطوات صئاعة القرار تتمثل بادراكك أن الأمر مشكلة. 
من دون هذا الإدراك» لن يكون ثمة حجة لالتزام الجمهور بالتغيير. 
لذلك عليك أن تستقطب اهتمام جمهورك عبر سردك قصة قصيرة 
عليهم تشرح فيها المشكلة. ما عسى قصتك تكون؟ هذا الأمر يعتمد 
على موقفك الخاص. قد تربط النقاش الذي آنت بصدد إجرائه مع 
محلل مالي محبط ومخيب الرجاء من وول ستریت وهو یفکر بے هبوط 
مؤشر أسهمك. إن هذا الأمر يجدي نفعا إن كان مرؤوسوك يحظون 
بشيء من العد الة والإنصاف 2 الشركة. وإلا سيكتفون بالتفكير 2 
المليون خيار التي لديك. 

الخطوة الثائية: ستغوصصس عميق ا 4 تحليل تام ونزيه للموشت. 
يتساوق هذا الاختبار مع تد بير جمع الحقائق الذي يتخذه الناس عندما 
يدركون آن لديهم مشكلة. ما آسباب انكماش النشاط التجاري؟ ما 
الفگلات الصعة والعفوة تة تھی را9 كيف ميو اتياتات 
والمعلومات التي تقؤم رضى الزبون عن آداء مؤسستك؟ 4 هذه الحالةء 
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عليك أن تتحدت مع الآخرين بطريقة مباشرة. لا توجه إليهم أصابع 
الاتهام» لكن لا تتجنب ذ كر الحقائق المؤلة. 

بعد ذلك ستصل إلى القسم الجيد من الموضوع عبر خطوتك الثالثة: 
الحل (حلك أنت). إن كان سيثير جدلا وخلافا فحضر ثلاثة بدائل. 
وأخبر المعنيين بالأمر عن سبب عدم جدوى كل هذه البدائل. ثم اشرح 
لهت فاعضل د و اشم ليع ما عة من أخطار أيضاء الغابا هى 
تأمبن سيرهم» بطريقة تلقائية. 4 عملية صنع القرار» بالرغم من كل 
شيء». لذلك 2 حال توافر بدائل واضحة آخری. لا تتجنبها حتى إن 
گانت تمل خطرا على انحل الذی شحرحه آنت, إن نت تجنبت البداثل. 
فإن الجهد المضنى الذي بذلته سيذهب أدراج الرياح. 

الخطوة الرابعة: عليك أن توضح بعبارات لا لبس فيها فوائد الخيار 
الذي تريدهم أن يتبنوه. القضية الأساسيةء هناء تتمثل بمساعدتهم على 
تصور الأمور الجيدة التي تنتظرهم على الطريق التي أردتهم أن يسيروا 
عليها. 4 حال تركيزك على السلبيات عند هذه النقطةء فسوف تجعلهم» 
بيساط ك هيا لا كقاب رالقم :ورسم شاعا ة. نذلك تجتب التهديب: 
وساعدهم بدلا من ذلك على تخطي حاجز صنع القرار فليا عبر تلوينك 
صورا مغرية للسعادة الممكنة (لكن الحقيقية) التي تنتظرهم. 

أخيرأ: يتعين عليك أن تجعلهم يشرعون باتخاذ التدبير الذي تريد 
منهم أن يتخذوه. لذلك كلفهم بتنفيذ خطوة صغيرة وسهلة انطلاقا 
من قاعة الأحتماعات. تسوق تجد أن ذلك شيجل خطوات المتابدة 
انر سهولة راء 


ل 


اعداد عرضك 


بمجرد E‏ يكون الناس قفد اتخذوا کاو د خطوة متواضعة 
بالسير نحو ادراك فوائد ذلك القرارء يكونون قد آنجزوا أكثر الأعمال 
صعوبة. بقية العمل قد تستغرق ساعات طويلة وكثيرةء بيد آنها سهلة 
سیا باندار ہا الجر قاها 


كيا يمكن أن تدو هذه الخظوة الضفيرة قد تكن مل كاثمة 
بالمهام المطلوب تنفيذها من قبل كل قسم» أو فريق عمل. قد تكون 
إجراء اختبار تشخيصي يظهر آماكن وجود الفرص الإدارية التي يمكن 
أن تحقق النمو. قد تأخذ نمط التزام بسلسلة من الخطوات التي ينبغي 
اتخاذها لأحقا, إن استلز مت لك الخط وة ذاك الثوع من الالتراح 
المجرد» فتوثق من آن الجمهور يقدم أشياء ملموسة؛ مثل تدوين كل 
واحد منهم أهدافه الفردية على بطاقة مفهرسة. 

بمجرد اتمامك الخطوة المتعلقة بالنشاط العملى» تجنب اغراء 
الاختصاروالتلخيصس. القاعدة القديمة التي تقول: «آخبرهم ما الذي 
تنوي قولهء ثم قله» ثم أخبرهم عما كنت قد قلته». هي قاعد ة كفيلة بجعل 
الجمهور يشعر بابلل دوماء قد كان هذا الأسلوب كثير الشيوع 4 أوساظ 
جيش الولايات المتحدة الأمريكية. حيث كان بوسع الضباط الكبار حبس 
الجنود الذين لا ينفذون ما يأمرونهم به. آهل التجارة لا ينعمون بمثل هذا 
الترف بے هذه الأيام - لذلك تجنب قتل الحافز لدى جمهورك عبر جعل 
الملل يسيطر عليهم» أو عبر حملهم على تنفين ما تريد بالإكراه. 

تستطيع أن تأمر الناس بالعمل»ء لكن كلما ضغطت عليهم بشدة. 
ستجدهم يردون عليك بقوة ضاغطة مماثة. يلجا القائد الذكي» بدلا 
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من ذللكف. الى اصطحاب مرؤوسیه 2 رحلة صنع القرار تاركا لهم اسو 
بذل الجهد المضني الذي يقتضيه الالتزام على صعيد العمل بأنفسهم. 
عند ما تؤدي هذه المهمة بطريقة صحيحة» سوف تجد ا لديا فريق 
عمل لا يستطيع تأجيل انخراطه 2 العمل إلى حين قلب معادلة تلك 
الأرقام. 


3% 


ا 


إن آعظم خطاب قصير على الإطلاق هو ذاك الذي ألقاه لنكولن 2 
غتسبرغ. 2 خطاب لا یکاد يتجاوز عدد كلماته 250 كلمةء ولم یستغرق 
القاؤ آق قر من دقفن عا بآق سرعة الفا كات هادية وه 
لنكولن الحرب الأهلية ومعركة غتسبرغ 2 سياق تاريخ الأمة الدستوريء 
ورآى فيه أن أفضل سبيل لمنح أولئك الذين سقطوا ب القتال الضاري 
الشرف الذي يستحقونه إنما يكون عبر إنجاز صون الاتحاد» والحفاظ 
عليه 4 «ولادة جديدة للحرية». 

لقد كان خطابه رائعة من الروائع التى تثير العواطف الشجية 
الماتة الكت اني ذلك لتا ذرسا آخر, تنظيمة اگم والقالف: 
والهادف إلى إحداث أكبر آثر مقنع 4 النفوس. ما الأسرار التنظيمية 
التي أفاد منها لنكولن كي يمنح خطابه قوته البلاغية والبيانية 
العظيمة؟ هل بوسع المتحدثين اليوم أن يستخدموا هذه الأساليب 
التي تنم عن براعة فائقة كى يمنحوا خطبهم هذا الوضوح» 
وذاك الإيجازء وتلك الحيوية والقوة الآسرة؟ آورد فيما يأتي نموذ ج 
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لنكولن متبوعا بتنوعات ثلاتة يمكن استخدامها عندما تملي ظروف 
الخطاب استخدام مقاربة بديلة. 


بدأ لنكولن بشرح الموقف الذي يرغب 2 الحديث عنه: الحرب 
الأهليةء ومعركة غتسبرغ» والحفل المكرس للمناسبة» وقد استخدح 
لذلك عبارات واضحة وموجزة. لكن علينا أن نلاحظ أن لنكولن استهل 
خطایه با لاء رة وا تة آل ارا 

اس ممت وكا فن ساسا ل ناقا هة فار كير آم د 
أمة مقتنعة بالحرية» ومكرسة للقيم التي تقول: لقد خلق الناس 
جمیعا متساوین». 

ادا شرع كردن ف اء خطابةأقطادها من هخ دم اة لاه 
رغب» على وجه الدقةء 2 تأطير خطابه التأبيني» وإادراجه ضمن سياق 
تاريخ البلد الدستوري. إنه يخبرنا ما الذي ينبغي أن يكون رهاننا عليه: 
عرياتا الشخصية»وحياة بلدتا. إن القصة التي قصها لتكولن ليا لا 
تبدأ من ميدان المعركةء بل تعود بناء بدلا من ذلك» إلى الوراء؛ إلى زمن 
تأسيسس الولايات المتحدة الأمريكية نفسه. بانتهاجه هذا النهج» عاد 
لنكولن بالرهان إلى ما قبل نشوب المعركة المروعةء وجعل حياة الجنود 
الذين اقضوا تحبهم 4 المعركة مشابل استمرأر البلك ج الحياة: 


الدرسس الذي ينبغي أن يستفيد منه أي شخص يد خطابا اليوم 


هو أن يكون واضحا فيما يتعلق بالقصة التي يرغب 4 سردها على 
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كيف تجهز خطاباً مقنعاً؟ 


الآآخرين: أن كدت ب دة اعداد خطاب قايدآ بالقصة من أولهاء لگن ا 
يمكنك فعل ذلك إلا إن كنت تعلم على وجه الدقة ما تريد أن يستخلصه 
جمهورك من خطابك. يجب عليك أن تؤطر الموقف. أو أن تعرفه كما 
صو تیا اما 


اعرض مشكلهة على الحمهور 
بد تالاه سسب اران بسل اتسن تس اھ ا سور هیر 
قوله لهم: «لكن» بالمعنى الأوسع» لا نستطيع أن نكرس هذه الأرضية» أو آن 


إلقائه خطابه. لقد أوجد مشكلة؛ لماذا لا نستطيع تكريس هذه الأرضية؟ 


بالرغم من كل شىء» كانت تلك هى النقطة الجلية البادية للعيان 
من المناسبة. بفعله هذاء دفع لنكولن قصته القديمة قدما إلى الأمام 
عبر جغله الجمھ ور یشاءل: گیف پستطیعون حقا آن ينج زوا تگریس 
الأمر الذي يتطلعون إليه؟ 

هذه هي الخطوة الأساسية 4 آي خطاب مقنع. إنها اللحظة التي 
إما أن تأخذ فيها جمهورك معك إلى حيث تشاءء أو تخسره إلى الأبد. 
لقد نجح لنكولن لأن حركته البلاغية غير متوقعة - لقد كانت النقيض 
الكامل للافكار المعتادة والمبتذلة التي تستخدم عادة 4 معرض تكريم 
الموتى» وتمجيدهم» والتي يمكن للجمهور آن يتوقعها بطريقة منطقية. 
إن أفقضل الخطابات التي تعالج مشكلة تنجز هذا التحويل للصورةء 
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وتقلب ر ی ی 
اعرض حلا واقترح تدبیرا 

ميدان المعركةء اقترح لنكولن الآتي: خير لنا أن نشرف موتانا الذين 

نحن الأحياء أن نكرسس آنفسنا لإتمام العمل الذي لم يكتمل إنجازه 

بعد» والذي دفع به إلى الأمام آولئك الذين قاتلوا هنا بنبل وشرف عز 

نظيرهما». بکلمات الکو دعونا نعزز کسينا للحرب› ونوحد اليلد 


من حللد. 


الدرس الذي به ینبغی أن يستفيد منه آي شخص 
طا الوم هوان نكون واضحا قيما يتلق 
بالقصة التى يرغب 2 سردها على الآخرين 


هذا الحل يدفع المستمعين المحتشدين نحو اتخاذ التدبير الذي 
یرغب لنکولن 4 اتخاذه من فبلهم. «اننا هنا لنقرر بكل ما أوتينا من 
قوة أن الذين قضوا نحبهم لا ينبغي أن يكون موتهم عبثا -إن هذه الأمة. 
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برعاية الله» يجب أن تشهد ميلادا جديدا للحرية- وإن هذه الحكومة 
المنبثقة من الشعب يجب ألا تزول من على وجه البسيطة, بل يجب أن 
تبقى بمساندة الشعب» ومن آجله». إنه عمل من أعمال البلاغةء وسحر 
البيان («نحن نقرر») ء لكن يجب ترجمة قرارنا إلى عمل يصون تجربة 
الديمقراطية هذه على سطح الأرض. كل الخطابات الجيدة تنتهي 
بتكليف الجماهير بمهمة؛ قد تكون مهمة عملية» أو بلاغية. قد يكون 
الل اول إلى اتجماهير آهر الآهت اح به مقيواء لە قى أن 
یکون جوهريا ومهما. 

إن رؤية لنكولن كانت ترمي إلى أخذ بنية هذه «المشكلة - الحل» 
ا عل اا القن عد كط رب دة عاق شطانا شما 
أكثر ملاءمة لتعابيروردية من منطق محكم. لقد تألق 2 عرض مسألتهء 
ورفدها بما تستلزم من حجج. لقد أقتع جمهوره بأن يجعلوا من الجنود 
الذين سقطوا 4 معركة غتسبرغ قرابين ج مذبح الجمهورية الحية 
الخالدة. لكن هل كان بوسعه أن يصوغ خطابه بأسالیب أخرى اشا ۹ا 
هي الصيغ التنظيمية الممكنة على صعيد إعداد العروض والخطابات؟ 


قدم قراراً ابتغاء تبنیه واقراره 
لوأن لنكولن رغب 4 طرح سلسلة من الخيارات على الجمهور كي 
ينتقي منهاء لكان اتبع نهجا مختلفا قلي لا. أولا: كان سيبد أ بتعريف 
الإا 4وك ستطيع ار دکرس هده الأرضيةة او اق تقد سها ثم يعد 
بعد ذلك قاتمة المعايير التي تهدف إلى تق ويم سلسلة من الحلول 
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المحتملة لهذه المشكلة. ثم كان سيدرج» بعد ذلك ب قائمةء كل الحلول 
ذات الصلة. ويقومها تبعا اماييره. وكان سينتقي الحل الأمثل. ويقترح 
أساليب لقتفيته متاقشا القضايا المختوعة التی يمك أن تظهر ج آثناء 
سير عملية التنفيذ. لقد رغب لنكولن» بالطبع» 4 تزويد جمهوره من 
االمقمعس غبار رحد تقطاه وف فل ذلك تخ هة الد ةف ناحتمال 
اختیار الجمهور خیارات آخریى. هذاء بالضبط» ما كان يخشاه. 


هذا الشكل -التعريف. والمعاييرء والحلولء والتقويم» والانتقاءء 
والتنفيذ- فاعل ومؤثر على صعيد مساعدة الجمهور. أو توجيهه ليختار 
اعدا س دة خیارات. من منطلق بلاغي (متعلق بسحر اليلاغة» 
وحسن البيان) ء يتعين عليك تقديم الخيار الذي ترغب 2 أن يفضله 
الجمهور 2 نهاية القائمة التي أعددتها؛ لأن الجمهور يميل إلى تذكر 
أفضل الأمور التي سمعها 2 آخر الخطاب. 


تقديم آخبار سيئة 


لوأن لنكولن نظر إلى مهمته بوصفها واحدة من تلك المهام التي 
تقتضي من المرء الإعلان عن أخبار سيئة -الثمن الباهظ المتمثل بموت 
القاس ايدان اسركة كان اسول جطابه ر مدهي لقا 
الموقف الذي كان راهنأء وأدى إلى الأخبار السيئة؛ إنها الطريقة المعتادة 
الت ی تیدا بھا خطابات التایین۔ هدا آلإجراءیمٹے الجمھوروقتا گی 
يجهز نفسه لتلقى الضربة. الإلماع إلى قرب حدوث آمر ما يساعد. 
بی انغلا ڈز ید أن تجعلهم ينتظرون وقتا طویلا چند ا ستو يستاء 
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الجمهور من عرض آخبار سيئة 4 منتصف خطاب طويل» آوے نهايتهء 
لأنها سقدو خاد عة ومفاة ذلك اعرض الان السقة عتدماتحي 
اللأرضية المناسبة لذلك. تستطيع بعد ذلك» آن تعرض خيارات متنوعة 
على الجمهور كي يختار منها ما يتجاوب مع الأخبارء ويتابع بنيةصنع 
القرار فيما تبقى من العرض» أو تستطيع استخدام البنية الآتية التي 
تصلح لنقل المعرفة والمعلومة. 
نقل المعلو مات 

لو أن لنكولن كان عازما على إيصال معلومات مهمة إلى جمهوره 
فقط. لكان اختار تقديم عرض عام يجدي غا توه خاص» عندما 
يكون الوقت محدودأء وتكون آنت راغبا 4 التوثق من أنك قمت بتفطية 
کل اراس اللعفة اة ورالييان تة ورعن الوق اجان 
ثم اشرح دورك المحدد فيه»ء ثم أعلن بعد ذلك التدبير الذي اتخذتهء 
والنتائج التي تمخض بهاء أخيراء اعرض تحليلك» أو توصياتك من 
أجل اسي تالافون ها 

هذا الأسلوب من العرض مفيد على صعيد إطلاع مديرك أو مجلس 
الإدارة على كل المستجدات والتطورات الأخيرة المتعلقة بالعمل الجارية 
متاوته تفل هذه آلبتية بطر ية ید1 من ما کون مسیطرا على ارقف 
ولا حاجة لك إلى إعادة فتح باب عملية صنع القرار. كان لنكولن 2 حاجة 
الى بنية مقنعة؛ لأنه كان عليه أن يوحد الجماهير المتقلبة خلفه. 
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هذه البنى الأربع - مشكلة/ حل وصنع القرار» والإعلان عن أخبار 
سيشة» وتوصیل معلومات - تغطيء تقریباء كل عرض يمكن أن يعرضه 
اف سان شما کون علي ك آن تھی خطابا میما ے ألرة ألقادمة: خد 
ما يكفي من الوقت من أجل تحليل موقفك وجمهورك» واختر البنية التي 
تلائم المناسبة أكثر من غيرها. ستكون بعد ذلك 4 وضع يمكنك من 
تقديم عرض ناجح. قد لا يرقى عرضك إلى مستوى خطاب غتسبرغء 
لكن على الأقل سوف تستخدم أسلوب لنكولن 2 التفكير. 
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التخلب على رهبة المسرح 


كيف تحول الرعب إلى 


خطاب دینامیکی؟ 


جون دالي و ايسا انغلبرغ 


أانت على وشك تقديم عرض مهم. يتقاط ر الناسس إلى القاعة,ء 
وق ادون اداد رة جس زئس فة العمل 2 القدمة اها 
الزبائن المهمون فها هم أولاء يجلسون 2 الصف الثاني. ينتصب 
رقيس ك العمل واقفا كي يقدمك إلى الجمه ور وتب ير أئث ثحو 
المنصة. تتضاءل تقتك بنفسك وأنت تقترب من مقدمة القاعة. تبداً 
مسعذتك بالتني» وتتعرق راتا كفيك وتشر بجقاف ف فمات, عط 
الأوراق التى دونت عليها ملاحظاتك بيدين ترتعشان. تقول 4 نفسك: 
أشكر الله على وجود مقرأة أضع أوراقي عليها. عندما تبداً بالكلام 


اهلا بكم 4 عالم رهبة المسرح! 
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اعداد عرضك 


إن عانيت هذه التجربة. فلتعلم نك لست الوحيد ب هذا المضمار: 
اة اباس تيه كل اتسان هو اء جآ ولك الین نیرون هل 
نحو منتظم» أمام جماهير عريضة لا بد أن يكونوا قد خبروا معنى رهبة 
الميرد: 

الممثظة الأمريكية العظيمة هیلن هایتن گافت مشهورة لأآنها كانت 
تتقي ا 2 غرفة تبديل الملا بس قبل أن تؤدي أي دور من الأدوار 2 أثناء 
مسيوة أعماته ا آلتى مسترت أكث رمن خمس يق عأسا: لحسح ألسظ. 
قوف يثرن امج الي الاتسالا وعم آانعس م دد ستراتجیاد 
بمکنها اق تساعدك ے التغلب على تو ت اعصابك: 


اعرف جمهورك» والوسط الذي يحيط به: 


يعرف الخطباء الناجحون كم يعد خاسما عامل تعرفهم إلى كل 
من الجمهور. والوسط الذي يحيط به قبل إعداد عرض من العروض. 
اذل الحديك مع عددقيل من الاس الذين سيكونون مين آفراد 
جمهورك» اسآل عن آخرين ممن سيحضرون. وعن اهتماماتهم. حاول 
أن تكتشف ما الذي يعرفه أفراد الجمهور عن الموضوع. اكتشف أوجه 
التشابنه وأوخه الأختالڈف نين هذا الحمهؤنء ونش مجموعات أخريف 
سق الف أن وفتت أمامها طا 

إن تعرفك الوسط حيث ستقدم عرضك يعد ذا أهمية مماثة 
لأهمية تعرفك إلى الجمهور. استكشف المكان الذي ستتحدث إلى الناس 
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التخلب على رهيبة المسرح 


فيه»ء وتوجه إليه باكرا. تفقد جاهزية الأجهزة الصوتية. اجلس على 
أحد الكراسيء وانظر إلى القاعة من منظور الجمهور. افحص كل 
التجهيزات. لا تفترضص شيتًا. 


جهز ادواتك التی تحتاج إليها: 


لا تہ توا اة اتوك الج غي صك تجدقخ جد 
القلق والتوتر عندك. عندما تمرف ما تريد انجازه» وما تريد فولهء 
وكيفية فولك ما تريد سوف تصبح افل قلا وتوترا. ادعى مارك توين 
أن تحضير خطاب واحد من خطاباته التي كان يرتجلها يستغرق ثلاثة 
اسابیع من وفته. وقال خطیب مفوه عظیم اخر. هو ونستون تشرشل: 
يراوح زمنه بین 8-6 ساعات. أورد فيما يأتي أربع قواعد تحتاج إليها 2 
أعدادك خطابك» اوو شات 


1“ اعرف موضوعك الرئيس: عندما تحاول أن تخدع الجماهيرء 
فإنها تشعر بأنك تفعل» وعندما يشعرون بأنك لست أكيدا من المادة 
التي تتحدث عنها يفقدون الثقة بك. عدم استعدادك يجعلك -أنت 
المتتحدث- لقا لديك هموم» ويواعث قلق ناتجة عن الأسثلة التي لم 
تعثر لها على أجوبة؛ تشعر بالقلق لأنه ليس لديك من الكلام ما يكفي 
کی تقوله؛ تخاف آن تكون قد أخطآت 2 أمر ما من الأمور. تجنب 
هذه الأفكار المنتجة للقلق» وذلك بجعل تقك خبيرا 4 الموضوع الذى 
انت کته 
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اعداد عرضكف 


2 جد من الأدوات أكثر من الكم الذي تعتقد أنك 2 حاجة إلى 
استخدامة: إن كنت تفتق آنك سق دم عرضا پستفرق خمس دقاتق: 
فجهز من الأدوات ما يكفي لعرض يستغرق خمس عشرة دقيقة. خير لك 
أن ذف شیا عا حضرت من آن قاج إلی قول شي لم تحضر 

3 تخيل أسئلة يمكن أن يلقيها الناس عليك: اطلع على أجوبة قبل 
أن تاقي خطابك. حاول آن تدرج الأجوبة ضمن عرضك. أو احتفظ 
بها كي تجيب عن آسئلة يحتمل إلقاؤها عليك. إن قادة مؤسسة ساےء 
وموظفيه ا الكبار البارزين يستخدمون هذا الأسلوب عندما يخططون 
لمواجهة الصحافة. قبل يوم» أويومبن من موعد انعقاد المؤتمر الصحفي» 
يقدم الموظفون لقادتهم تلخيصا موجزأ عن الأسئلة المحتملة, والأجوبة 
الممكنة؛ الأمر الذي يجملهم أكثر ثقة بالنفس. بذلك يشعرون آنهم باتوا 
أگثز استفدادا. 

4- استظهر ما ستقوله 2ے الدقيقة الآأولى من زمن خطابك» 
واحفظه عن ظهر قلب: ی ا ب وو ا 
بداية خطابك. لذلك فان استظهارك ما ستقوله 2 بداية الخطاب 
يجعلك أگثر شغوزا الراحة. قد ترغب. آيضاً. ج استظهار ما ستقو 


2 أخر دقيقة من زمن خطابك کی تد تختم الموضوع بأسلوب مقنع 


ركز اهتمامك على جمهورك ا على نتضكک: 


معظمنا لا يحيون ان يشعروا بانهم يتصرفون بطريقة تتنافى 
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ر چا ھا يعتي أن ثمة أربعين عيتا تحدق إلياف :ان دات 
ا تشرع 2 التفكير 2 الهيئة التي تبدو عليها 
لاهن التركيز على ايصأل رسالشك إلى مسقمميك. ينتقل تركيزف 
من جمق ورك الى اتك :عند ما ترگز غلئل د اتات پزذاد خوقف من 
خشبة مسرح الحدث فتضطرب نوعية أدائك. 
ميعن التقاز مر رن هذا الأمء تبون الأستدووهاک التظر 
إلى أجهزة مراقبة الإرسال التلفازي عندما تكون الكاميرا مسلطة 
علیهم. سیتشتت انتباههم إن هم شاهدوا أنفسهم عبر شاشات أجهزة 
مراقبة الإرسال. توصي بعض كتب مخاطبة الجماهير بأن يتمرن المرء 
وهوينظر 2 مرأة. يا لها من نصيحة سيئّة! جربهاء ولسوف تعرف 
السبب. عندما تشرع بالتحدث سوف تلا حظ تعابير وجهك» وشعرك؛ 
راماق عفدا لى کر ة سوقاف إلاظي د 
ما الذي يجب عليك عمله عندما تشعر بشىء من الخجل 4 آثاء 
تقدیم عرضك؟ تحدث الى المستمعين بوصفهم أشرادا. اختر آحدهم. 
قرر أن تتحدث مباشرة إليهء وافعل إلى أن يبدأ بالتبسم. ابتسم له 
تجن تة سن الل آق ناد ف الابتسامة بمثلها. ثم انتقل إلى فرد 
رسن الین یا «سوف أبدأً بتوجيه حديثي إلى هذه السيدة. 
وأستمر إلى أن تحني رأسها». 2 حبن أنت تتحدثء» ابد بخفض رأسك› 
وشاهدها وهي تبادلك الانحناءة بمتلها. أن ما تفعله هو انتقال من 
تركيزك على ذاتك إلى التركيز على الجمهور. 
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اعداد عرضك 


أعد تصنيف الآعراض الحجسدانية (المتعلقة بالجسد) 
يفيه الآبر آفتر فا يفيه زياضيا صد تتوص غاد بارا 
رة متفر جبماك لد آ لاقف ديك آي لهاك خطابا جوداة 
ضربات قلبك سرعة» وتتعرق راحتا يديك» وترتجف ساقاك قليلا. 
عندما يخبر الناس هذه الأحاسيس يعتقد بعضهم أنهم خائفون» 
ويقول آخرون ب أنفسهم: «إنها الإثارة». من منطلق نفساني» ثمة فارق 
ضئيل بين الخوف والإثارة. يكفى ذلك الفارق الوحيد ب2 الأسماء التي 
يطلقها المرء على المسميات. 
قکر 2 تقاط خطر كتك قد كس مة: الاشئ رات 2 ضاق ذراجات: 
أو استخدام إحدى أجهزة الألعاب الخطرة 2 مدينة الملاهي. ماالذي 
تعر ةة المذا م لتقف رقو الأف ال التفس ةد عتدك د هته 
الحال عنها عندما تستهل تقديم عرض أو تشرع 2 إلقاء خطاب. 
يكون الاختلاف 2 إطلاق الأسماء على الأشياءء فأنت تسمى الأنشطة 
الأولى تسلية ب2 حين تسمي النشاط الآخر المتعلق بتقديم العروض 
اطا سيو د الأسران مقا فان س حو ااا مو طاقن ا 
ومختلفان من حيث التصنيف. لذلك» عندما تشرع 2 القاء حديث» 
او تقطاب ارغ القادمة ,مستت تح تك اة بهذا الأمر سلرةة 
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التخلب على رهيبة المسرح 


ليس التصنيف سوى الخطوة الأولى. الناس الذين يرهبون الوقوف 
على خشبة مسرح الحدث رهبة شديدة غالبا ما يقول ون2 أنفسهم 
کالاعا شیر اعصاھم: «سیگون الآعر وھا ما آلذی آتی ہی الى 
هنا؟!.. سأعرض نفسى للسخرية.. سيغادر الناسس القاعة وأنا أدلى 
بحديثي.. ماذا لو كانوا يكرهونتى» عندما تتحدث بهذه الطريقة قد 
تبدأ بتصديق ما تقول. يقنع الخطباء المتمرسون أنفسهم بآنهم سيؤدون 
أغ اا غظیھ سوق رنھ اء حا مقي تاها من رة 
راتعة!.. إننى واثق من حسن إعدادي ولسوف أجعل هذا الجمهور يقتنع 
بما أقولء. 

استخدم طاقتك - ل رگها تخد مف قبل تدك سر ضا آو 
القاتك خطانا تسول 2ة اکان إن قان هذ اوقتا بوخد بعش القاس 
الس و کل عندما تشرع 4 تقديم عرضك تحرك واستخدم 


الإيماءات. اجعل طافتك العصبية تنفخ الحياة _2 خطايبك. 
تحن الا نصباع للقواعد الصارمة 
الناس الذين يعانون رهبة المسرح» ويرتبكون عندما يواجهون جمهور 
النظارة انااد ما يلتزمون بقواعد صارمة يعتقدون آنها ضرورية من 


الحواسيب. ب وام پاک باستمرار رهبة مسرح الحدت: «كل خطاب جيد 
يبدا بالقاء فكاهة». 
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اعداد عرضك 


عشرون إستراتيجية للحد من رهبة مسرح الحدث. 

1- عليك أن تفهم أن مستمعيك يريدونك أن تحسن صنعاً. 

2- عليك أن تثق بأنك أعلم من جمهورك. 

3 انسجم مع محيطك. 

4 تعرق إلى بعض آفراد الجمهور قبل أن تبدأً بالكلام. 

5- اختر موضوعات لديك يعض المعرفة بها. 

6- حضر رسالتك. بل بالغ 4 تحضيرها 4 الحقيقة. 

7 تخل اة مگ أن تى عاك 

8 استظهر (احقظ عن ظهر قاب) ما ستقوله 2 الدقاتق الاأولى 
والآخيرة من خطابك. 

0 رک على جمهورك. ل على تقك 

0-لا تتمرن آمام مرآة. 

11 شل ااجمهور. مطاقاء انك ءعصبی. 

2- صنف استثماراتك الجسدانية من منطلق إيجابيء لا من منطلق سلبى. 

3-تحدث عن نفسك من قواعدك «الصارمة» المتعلقة بالقاء الخطاب. 

6 كن مرناء وقادرا على التكيف ے أثاء القائك خطاباء أو تقديمك عرضا. 

7- افهم أنه لا يوجد أي عرض «بالغ الأهمية.. 

8- تذكر أنك لست ذلك الحكم الجيد القادر على تقدير درجة 
العصبية التي تبدو عليها. 

9- صدق الإطراء الذي يقابل به خطابك. 

0- فکر! خطط مقدماً كي تتجنب المشكلات. 
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التخلب على رهيبة المسرح 


سد أ آق ا ا وى اا تىا ٠‏ مجك حش اجا 
التي لا بد من توافرها ك كل الخطابات». منها توافر وسائل سمعية 
وبصرية» ووسائل بيانية ملونة. بعض الخطباء يذوبون عشقا بالقواعد 
التي يتبعونها 2 آثناء إلقائهم خطابات. 4 الحقيقة. لا يوجد أي نقطة 
من تلك النقاط تعد بمنزلة قاعدة |لزامية لا بد من توافرها لتقديم 
خطاب جید. هل یمکن إلقاء خطاب جید» آو تقدیم عرض متمیز دون 
إلقاء آى فكاهة؟ بالتأكيد. هل لا بد من توافر نقاط محددة ب4 العروض 
الممتازة9 بالطبع لا ثم إن كثيرأ من الخطابات» والعروض البارزة 
الموجزة لم تستخدم وسائل بيانية ملونة على الإإطلاق. 


الیك فیا آخ ر گی شگر ف ظط التاس يقم رون براح آگبر 
وهم يجيبون عن أسئلة تلقى عليهم عبر جلسات تنعقد لهذا الفرض من 
الراحة التي يشعرون بها وهم يلقون خطابات. من المحتمل أن تفكر 2 
أن طن ذلك هو الصسجيع: قالعروض قجهز فسا :لكق من الصسعب 
تمض پر جواب آل سوال افر أشي يعتقد بعش القاس أن الإجابة عن 
الأسئلة آكثر إثارة للاعصاب. معظم الناس يعتقدون أن هذا الأمر غير 
صحيح. لماذا؟ لأن القواعد الصارمة التي يلتزم بها الناس 2 معرض 
إجاباتهم عن الأسئلة التي تلقى عليه م هي أقل بكثير من تلك التي 
ينبغي الالتزام بها بے آثاء إلقاء الخطابات.» أو تقديم العروض. من 
جانب آخرءیوجد لدی معظم آلناس» تقرییاء قوات د قوية ذات صلة 


فاا گن سرناء اسقطا من افاماك العو اع السارمة 
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إعداد عرضك 
فکر قبل آن تتكلم 

تعلم بعض الأساليب البسيطة كي تتحكم 2 قلقك. فكر قبل تقديم 
عرضك بحيث تستطيع تجنب الأمور التي تثير أعصابك» أو تتمكن من 
السيطرة عليها. على سبيل المثالء ما العمل ان ارتجفت يدا أسندهما 
إلى المقرآة. وهل تعتقد أن الأوراق التي دونت عليها خطابك ستخشخش 
أثناء حديثك؟ لماذا لا تشبك الأوراق التي دونت عليها ملاحظاتك 
بلوح مشبكي؟ إن أصبحت عصبياً لدرجة جعلت اللوح المشبكي الذي 
تحمله يرتجف بين يديك فضع مدونة ملاحظاتك على الطاولةء أو على 
القراآة ماز اا ن افع بقرمك ورج وارھاك عتما تتعرض )ا 
يكير أعابفة ميدأ احمرا ر اليشرة الطلاقا من صدرققم بحت 
ببطء نحو عنقك. إن كان الأمر معك كذلك فبإمكانك أن تتلفع بلفاع 


أنت لا تبدو عصبيأً إلى حد بعيد 


هل حدت هذا معك؟ انتهيت من تقديم عرضك » ضسعى الناس اليك 
يقدمون لك التهاني. وبينما آنت تتبادل التحيات معهم كنت تفكر: «إن 
آدا۶ودیقا. لقد تمكنوا من رؤيتي أرتجف» 4 حين كان العرق يتصبب 
مني»». ثمة بحث يقول: ريما تكون مخطتًا فيما ذهبت إليه: الخطباء 
ليسوا دقيقبنء 2 معظم الحالات» 2 تقدير مدى الحالة العصبية التي 
يبدون علیها. 
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بف أت هته التق ىر اف غير النة 2ة قيقة هي التي تغذي الرهبة من خشبة 
مسرم السك تدا ققق آنك کید و کهاء اتش رانف آکٹر رفا کا 
نوکت فرقب قرا قمر دووة الگوف والظاق إئی أن توش بف آداتاف 
على نحو ملحوظ. 

ليس التقليل من حدة رهبة خشبة مسرح الحدث أمرا سهلا. انه 
قط ماقف قرفا افا سو کف ئ غلك ان کیت لاسا 
التي فصلناها 4 هذا الكتاب مام جماهير حقيقية. لكن إن كنت 
جيك الاسقد اد وواغيا 42ذ الأفكان اة ار فة راطا ة: 
فسهجطي أن جد من رهية خغبة هج الحوف وق کون قادرا 
على اختراق تلك الرهبة والإجهاز عليها. ولسوف تكسب المرونةء والثقة 
بالنفس اللازمتين لتحويل المحنة المخيفة إلى تجربة ناجحة ومنعشة. 


قراءات إضافية 


Avoiding Communication: Shyness, Reticence, and Committ- 
nication Apprehension edited by John A. Daly, James C. 
McCroskey, Joe Ayres, and Timothy Hopf (1997, Hamp- 
ton Press) 


Conquer Your Speechfright: Learn How to Overcome the Ner- 
vousness of Public Speaking by Karen Kangas Dwyer (1998, 
Harcourt Brace College Publishers) 

Qvercoming Your Fear of Public Speaking: A Proven Method 
by Michael T. Motley (1997, Houghton Mifflin) 

Never Be Nervous Again by Dorothy Sarnoff with Gaylen 
Moore (1987, Fawcett Columbine) 
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El‏ أعددت عرضك بعناية - هدفك واضح» وأنت تفهم جمهورك. 
وقد أحكمت بناء خطابك الذي تزمع إلقاءه» واتخذت الخطوات 
الكفيلة بالسيطرة على رهبة خشبة مسرح الحدت. المواد المختارة التي 
سندرجها 2 هذا الفصل تشرح لك ما يمكنك عمله 2 آثناء إلقاء 
خطابك كي تزيد من فرص تحقيقك النتائج التي تتوخاها. عبر أمثلة. 
ونماذج لخطابات ناجحة وشهيرة يمكنك أن تتعلم كيف تستقطب 
انتباه مستمعيك منذ اللحظة الأولى التي تستهل فيها خطابك حتى 
انتهاء الخطاب. هل يوجد بعض النقاط الرئيسة 4 هذا المجال؟ حمل 
جمهورك على الاندماج 2 موضوع خطابك الأساسيء» والإفادة من 
حضورك الجسداني (المتعلق بالجسد. وإيماءاته) 4 إبقاء مستمعيك 

على هذا القتصل. أيشا. بوا ينظر إليه كثير من الناس على آنه 
جزء مخيف من أجزاء تقديم أي عرض: الجزء المتعلق بإلقاء أسئلة. 
والإجابة عنها الذي يعقب انتهاءك من تقديم عرضكء أو إلقاء 
خطابك. الأسئلة والأجوبة. وآنماط أخرى من تبادل الحديث بطريقة 
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فورية ومباشرة بوسعها أن تثير أعصاب المتحدتثين المتمرسين» وأن 
تحل عزيمتهم» وأن تفقدهم شجاعتهم ورباطة جأشهم. لكن بشحذك 
مهاراتك المتعلقة بالإصغاء» تستطيع تطويع استجابتك لكل من يلقي 
عليك سؤالا بأساليب قادرة على تبديد التوترء وفتعح أذهان جمهورك 
بوصفهم آفرادأ للقي مزيد من النقاط التي يتعين عليك عرضها. 


3 
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هل تعد عروضاك ملهمة ؟ 
احد خطابات التاريخ الحعظيمة 
تعلم دروسا مذهلة 


هل حدث لك أن جعل أحدٌ خطاباتك مستمعيك يتظاهرون_2 
الشوارع على مدى ثلاثة آيام 2 أجواء من الصخب» والشغب» والمرح 
العارم؟ هذا ما تمخض به خطاب الرئيس الأمريكي جون اف. كندي 
الذي آلقاه 4 برلين الغربية. أكثر من مليون إنسان تقاطروا 4 صفوف 
طويلة إلى رودولف وايلد بلاتز 2 المدينة المقسمة كي يستمعوا إلى 
ارم ن آلآمريكیي القاب التي خت برك مقارمتة للقيومي ة اختبارا 
ففيةا سب الال الذري اة حلم الخ ار ها احبرتة ازم 
الصواريخ الكوريةء و2 مسألة جدار برلين ذاتها. ريما كان ذاكى 
الاستش اد الأكبراتجسا ا تاريخ لبشرية كان سكان برلين الغربية_ د 
حاجة ماسة إلى إعادة تأكيد؛ شعروا بأنهم باتوا معزولين بفعل الجدار 
الذي بني حديثاً. 
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4 دقائق فليلة. استطاع کندې الذي کان يخاطب الناس عبر مترجم 
فوري أن يخلق ثورة من الحماسة 4 نفوس مستمعيه. لقد حثهم خطابه 
على التظاهر ك الشوارع على مدى ثلاثة ايام متتابعة إلى أن تمكنت 
قوات الشرطة والجيش من استعادة السيطرة على الأوضاع. 

ما السر الذي کا اسای ا قوة کندی؟ کیف تواصل مع جمهوره 
به تة القوة ما الدروسس التی یمگن أن بق اد متها 2 خا الخطاب 
من الدروس المستقاة منه على صعيد اعد اد عروص عمل نموذ جية؟ 


إن النظر إلى خطاب كندي بعنايةء وبشيء من التفصيل يثمر ستة 
دروسس بوسعها أن تساعدك على إعداد خطاباتك. إن لم يصل بك 
الأمر إلى حمل الناس على التظاهر 2 الشوارعء فإنك تستطيع على 
الأقل أن تجعل عر وظلت: وخطاباتف: ومنحادٹاقف آبق ی الد اکر ة من 
المحادتثات التجارية العادية. 


1-١كتب‏ خطابك بنك 


لقد كتب كندي خطابه القصير بنفسه» وأصر على إلقائه بنفسه؛ 
بالرغم من اعتراضات القيادة العسكرية. كان جنرالات الجيش فلقين 
من آن يحمل الخطاب مواطني برلين المتوتري الأعصاب على إثارة 
أعمال شغب؛ وهذا ما فعلوه حقيقة. النقطة المهمة 2 الموضوع هى أن 
كندي تجنب الأسلوب البيروقراطي 4 الخطاب» وتحاشى عن الإطالة 
لأنه لم يكن لديه الوقت الذي يسمح له بالإطناب» وكثرة الكلام. أعد 
خطابه على عجل عبر الأيام القليلة التي سبقت زمن الحدث» وهو 2 
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طریقه إلى پرلينء مقتقراً إلى آلوارد اتحكومية المعتادة التي ساعد د 
سذ التاسیة آجپر کدی تی جمل ابه ا 

أظهر اتخطاب أيضاءمختد ات بجسمية کر من أن خطاب اة 
له كتبة خطاباته على الإطلاق. وهذا هو آول درس يمكن أن يفيد منه 
المتحدثون 2 شؤون تجارية. بدلا من أن تطلب من موظفيك أن يدونوا 
لك بعض الملاحظات مما يعتقدون آنه يجب عليك قولهء خذ ما تحتاج 
إلية سن رهه كى تسد الققاط الوكيهة تسف الفسك: کم اعود ئى 
الباحثين العاملين معك بأن يضيفوا أي تفصيل فاتك تدوينه؛ بتلك 


الطريقة يزداد احتمال اظهار العرض لعتقد اتك وتفكيرك. 
2 احعل قرا طا وصادقا 


ينتمي الخطاب إلى مجموعة مختارة من الخطابات التى تعمر 2 
الذاكرة طويلاء وتستغرق من الوقت عشر دقائق. أو أقل من ذلك» وتركز 
على موضوع واحد واضح. إنه الكمالء والإيجاز. والبساطة المتطابقة 
مع مناسبة مهمة يتمخض بها خطابٌ بلاغي» وبياني ذهبي. كثيرة هي 
الخطابات الطويلة إلى درجة تبعث على الملل والسذاجة أيضا؛ وقلة هم 
من يخططون لقول الكلام الصحيح 2 الزمن الصحيح باستخدام أقل 
قد ر ممکن من الكلمات. خطاب لنكولن 2 غثس برغ وخطاب مارتن 
لوشر كينغء دجي آر. الذي قال فيه «.. لدي حلم». وكذلك «خطبة عظة 
الجبل» كلها تتضمن هذه العناصر التي تجعل الخطابات عصية 
على النسيان. كلمة رونالد ريغان التأبينية التي آلقاها لمناسبة مأساة 
83 


تشالنجر تقترب من هذا النموذج؛ الزمن هو الحكم على قوة الخطاب 
الت ییا ے الڈاگرة: 

4 كل حالة من الحالات التي استعرضناها نجد أن وضوح الخطيب 
المطلق. وإيمانه الراسخ يأتيان 2 المقدمةء ثم تتبعهما البساطةء وضن 
الإلقاء. آخیراء يتصیت الخطاب أنه گان ناججا ة اللحظة التى يخلدة 
فيها التاريخء ويبقيه حياأ ب4 الذاكرة. 

حالة كندي. كان الخطاب عن الحريةء وعن وحدة الشعوب 
الحرة» منهم مواطنو برلين. يقول كندي: الشيوعية هي عدو الحرية. 
بيد آنها لا تستطيع أن تنتشر 2 كل مكان برغم عن الشعوب الحرة. 
يقول كندي: «بالرغم من أن دون الحرية صعويات جمة» وبالرغم من 
أ انسر اة لسك قا كان کو هال ا ات سادا 
4ے بناء جدار کي نجر شعبنا خلفه». إن كلماته لا تنسى؛ لأنها تعاملتء 
مباشرة. مع الواقع القاسي الذي يجابه مواطني برلين. لم يحاول كندي 
أن يجمل حقيقة الموقف البشعة» بل جابه جدية الأزمة السياسية بمزيج 
من العاطفة والقوة. 

3 لب احتياجات جمهورك 

لقد فهم کندي» على نحو جوهري» احتیاجات مواطني برلین؛ 
وجعلها محور خطابه. لقد حال جدار برلين» لتوهء بينهم وبين الحريةء 
وبات مفهوما أنهم يشعرون بالعزلةء وبخطر تخلي الغرب عنهم. هل 
تۋازرهم آمریكا؟ 
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هل تعد عروضك ملهمة؟ 


تأآلق كندي 2 معالجة هذه الاهتمامات عبر حديتثه عن الحرية 
بومی قيا قير قا 1 ارق تما قال وا ڈاء اسخواتی أن آطاب 
منكم» قبل أن آختم خطابي» أن تتطلعوا إلى أبعد من الأخطار القائمة 
اليوم؛ إلى آمال الغد إلى ماهو أكثر من حرية مدينة برلين وحدهاء أو 
إلى حرية بلدكم (آلمانيا). أن تتطلعوا إلى تقدم الحرية 2 كل مكان. 
إلى ما ينتظرنا خلف الجدار؛ إلى يوم ننعم فيه بالسلام والعدالة ليس 
لكم وحدكم وليس لنا وحدناء بل لكل أبناء الجنس البشري». وأضاف: 


رإن الحرية غير قابلة للتجزئةء وعندما يستبعد إنسان واحد» فهذا 
ےآ اللا جوا تسوا رار تدعا خط أن طت یما 
إلى الأمام: إلى اليوم الذي تعود فيه هذه المدينة إلى وضعها الطبيعي 
بوصفها مدينة واحدةء وتنخرط هذه البلادء وقارة أوروبا العظيمة هذه 
4 عالم ينعم بالسلام» ويجحدوه الأمل. عندما يتحقق ذاكى اليوم اترا 
ولسوف يتحقق» يستطيع أهل برلين الغربية أن ينعموا بالرضى الرصين 
كونهم عاشوا نحو عقدين من الزمن على خطوط المجابهة الأمامية.. 


كثتيرة هي الخطابات الطويلة إلى درجه تبعث على اللل» 
وقلة هم من يخططون لقول الكلام الصحيح 2 الزمن 
الصحيح باستخدام اقل قدر ممکن من الکكلمات 


« کن الأ خران انما وحدوا هم مواطنو برلىن»› وبوصصي رحلا حراء 
افخر حین آقول: آنا مواطن من برلین. 
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بمؤازرتهم. وضم جهده إلى جهودهم فيما يتعلق بقضية الحرية؛ 
عالج کندي أکثر مخاوف ا وا i‏ مواطن من برلىن»› هذا 


4 ناشد جمهورك عبر قضيه 
أكبر من مصالحهم الذاتية 
نحن -پني البشر - نبلا وأنائیون ج آن معا. إن كنت تتخطب ودنا 
عبر مصالحنا الذاتية فقط» فسوف نصغى إليك» وقد نثمن كلماتك. 
بيذ أا لن نجثرمك. تحن تحرف سى ارضاء الت زواتقوالرغبات؛ 
وسرعان ما ندرك ذلك. إن الميل لإرضاء نزوات الجماهير هو ما يؤدي 
بمعظم الخطابات السياسيةء هذه الأيام» إلى عالم النسيان. لقد فهم 
كندي أن ما يفعله ربما يكون صعباً لمواطني برلین» وقد يمثل خطرا 
عليهم (وعلى مواطني العالم الحر)ء بيد أن مبدأ القضية يستحق من 
الناس أن يقاتلوا من أجله. كي تستنهض» هم جماهيرك - وتحملهم 
على التمرد - يجب عليك أن تبين لهم كيف آن المصلحة الذاتية تتطابق 
مع سمي اليادئ نها الآعر الذى وجل التضجية التخهيةواجبا 
تجا إن لز> آلا ر 


5 اندمج 4ے جمهورك 


الجما هي ان اعيا هه أو اله هن الخماهير هوارك 
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أخری بب متاعب للخطباء. يجب عليك أن تجد طرها تجعلك تتماشل 
مع جمهورك» ثم إنه يجب عليك آن تجعل التماثل بينك وبين جمهورك 
واضحا ب وقت باكر وأن تجعله يستمر؛ عند ذلك فإن جمهورك يمكنه 
أن يستقبل رسالتك بقلوب مفتوحة. إنها طريقة لبناء الثقة 4 مرحلة 
مبكرة. ترغب الجماهير 2 أن يكون للخطباء مصداقيةء وأن يكونوا 
اهلا للثقة. لا تستطيع أن تكون محل ثقة الجمهور إن لم تستطع آن تعثر 
على وسيلة تمكنك من التواصل معهم. 

لقد آدرك كندي هذه الحقيقةء وأدرك أن الخطوة الأولى التي يجب 
عليه اتخاذها هي الاقتراب من الجمهور بالمعنى ذي الدلالة الرمزية 
الضرورية التي تظهر أنه يتفهم مشكلاتهم. 

6- كرر استخدام عبارة بارزة جديرة بأن تذكر 

لقد كان 2 خطاب كندي كثير من التكرار برغم قصره. إنها أكثر 
الوساگل اللغوبة اعرد أخمية 5 صتاغة الخط ان تجن اتجماهير 
ضفو فة ددر ها سه شی گل الیراسات الى أن الجماهير ل 
تتذكر إلا نسبة مثوية ضنيلة من العروض التي تشاهدها- والتكرار 
يساعد الجماهير على البقاء 4 حالة جيدةء ويشعرهم بنوع من 
السيادة على المناسبة. لذلك قاوم الإغراء الذي يدعوك إلى محاولة 


ا سال ی کک فن کاو د كر وسااع الأساسية بخ وقي ة2 
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نقديم عرضاكف 


اة الجمهور. آعاد کندی عیارات کكثيرة اکر منت س2 2 طا 
برلين ب4 بداية خطابه» وقبل أن يختمه أيضا: 


«يوجد كثير من الناسة العالم لا يفهمون حقاء أو لتقل إنهم لا 
يفهمون ماهية القضية العظيمة القائمة بين العالم الحر والعالم 
الشيوعيء فليأتوا إلى برلين. بعض الناس يقولون: إن الشيوعية هي 
موجة المستقبلء فليآتوا إلى برلين. وثمة من يقول 2 آوروبا وغيرها: 
نستطيع أن نعمل مع الشيوعيين» فليأتوا إلى برلين. ويوجد عدد قليل 
من الناس يقولون: صحيح آن الشيوعية نظام شيطاني» لكنه يسمح لنا 
بأن نحقق تقدما اقتصادياء فليأتوا إلى برلين. 
هل هو خطاب الكتابة المبرومة الهلامية؟ 
من المستحيل آن تناقش خطاب كنيدي الذي آلقاه 2 برلين دون آن 
تشير إشارة عابرةء على الأقل» إلى الهفوة الطفيفة التي أعزت بعض 
الناس بإطلاق اسم «خطاب الكتابة المبرومة الهلامية» عليه. إن كلمة 
«بولینر» إهناإم8 الألمانية تعني «برلينيا»» كما أنها تشير إلى نوع من 
أنواع الحلوى الألمانية ترجمة تعبير كنيدي المتقد: 
«I take pride 1n words Ich bın e1n Berliner»‏ 
تغني حرفي ا: أفخر بالقول: «أنا كتابة مبرومة هلامية» (كي يقول أنا 
برلیني» کان على کنیدې ان یقول: »[ch b1۸ Be۲11۸۴۲(‏ من حسن حظ 
کنيدي» آن التسامح آ ر مدی مع E‏ الذي يرتكب ے2 الخطاب 
المرتجل منه 2 الخطاب المكتوب 2 الحقيقةء الدقة مطلوبةء بيد آن 
الصدة. والاخلاص,.وااعانادة أكثر أهرة 
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إن اللحظة التاريخية التي يتوحد فيها الخطيب مع القضية ليصنعا 
ادا ينسى هي نادرة الحدوت. لكن عندما تحدث يتردد صدى 
الكلمات عبر السنين لتلهمنا بعد آن يمضي كل من اللحظة.ء والخطيب» 
زالعضية فط أن تلم دروا من اللحطة الكازيخية وان تطعا 
خطاباتنا. قد تكون النتيجة ضريا من البلاغة والبيان العظيمين؛ 
حتى إن لم تصل الأمور بمستمعيك إلى التظاهر. وممارسة أعمال 
شغب ك الشوارع. 


قراءات اضافية 
Lend Me Your Ears: Great Speéches in History tevised edition‏ 
Norton)‏ ,1997( 


The Lost Art of the Great Speech: How to Write One—Hotv to 
Deliver It (1999, AMACOM) 
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خمس طرق مذحلة للش روء 
ے تقديم عرض 


قلیل جدا. 


لماذا يواظب كثير من المتحدثين على ترويض أشياء تكاد تكون 
مستحيلة9 لماذا يضعون آنفسهم تحت تآثير ضغط من هذا النوع مع 
أنهم غير مضطرين إلى ذلك؟ الدقيقة الأولى والثانية من تقديم 
اي عرش هما الآسوآذوماء تريب ا:2 زمن تقديم آي عرض. لاذ ا 
تتصرف بثقة مفرطة عبر مقاربة مضمونة الفشل ج النهاية؟ 

جرب خا البیت. شاهد جه لیو وغو عدم مونولوجا اشتاحيا 2 
ليلة نموذ جية. الت عدد الفكاهات» ثم عدد الفكاهات الفاشلة التي لا 
تضحك برغم وجود جمهور استديوقابل للإثارة إلى حد بعيد» ثم اسأآل 
نفسك: كم مرة ضحكت؟ قد تكون النسبة 2-10-20. قد يكون الرقم 
الخير أعلى بقليل إن كان العرض ب ليلة جمعةء وإن كنت مسرورا 
كونك شاهدته ے2 أسبوع آخر. 
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النقطة المهمة هي آن الحصول على الفكاهات الجيدة صعب» 
وأصعب منه آمر إلقاتهاء وهي برغم ذلك سرعان ما يبطل مفعولها 
(تصبح فكاهات قديمة). لا تفعلها. لا تلق فكاهات افتتاحية. 

يوجد طريقة أفضل. ثمة بحث منبثق من حقول علم الأعصاب 
والإدراك يشير الى آن أفضل طريقة قد تكون ذ ات صلة بينية أدمغتا. 

لنبدأ بإاعادة صياغة السؤال الذي يورط المتحدثبن 2 متاعب 
بالمقام الأول. كثيرون هم المتحدثون الذين يسألون أنفسهم: «كيف 
أجعل هذه المحادثة التي تبعت على الكآبة تظهر لجمهوري أنني شخص 
مرح حقا؟». 

السؤال أتتت ينبشى أن تيه على تقك بدلا من هتا هودسا 
أفضل السبل الكفيلة بجذب هذا الجمهور الخاص إلى الموضوع الذي 
سأحدثهم عنه عندما أكون بينهم؟». 

الجواب غ داك السزال هو فص عله ق لقص الت 
تروى بأسلوب جيد تجعلنا نهتم منذ البداية؛ لأنها تتضمن مثيرات 
روائية تجعلنا نرغب بے استكشاف ما الذي سیحدٿ. حتى إن سبق لنا 
أن سما القضة قان آلآدرآك ذ احهيزلد محعحة. اذا نة القضة 
تحويرأ جديدأ خاصة. وإن كانت القصة تنطوى على فكرة مميزة. 
فإننا نستطيع آن نسقطها على مواقفنا الراهنة حتى إن كنا قد سمعنا 
القصة مرات عديدة من قبل. 


هذا. ے كتابه «العقل الأدبى» يحاجج مارك ترنرء وھو عضو 2 معهد 
2 


خمس طرق مذهلة للشروع 4 تقديم عرض 


الدراسة المتقدمة 2 برينسون» إن. دج. 4 آن عقولنا تعمل» على نحو 
أساسي» عبر الحصول على القصص القديمة والحديثة وإسقاطها 
على مواقفنا الراهنة كي نتمكن من فهمهاء وإدراك المراد منها. يرفد 
عمل ترنر غيره من الأعمال 2 حقل الإدراك كى يسلط الأضواء على 


طرائق نتعلم عبرها مادة جديدة. 


يقول ترنر: إن آكثر القصص التي تلائم هذا النشاط هي الحكاية 
الرمزية ذات المغزى الأخلاقي على وجه الخصوص. لنأخذ. على سبيل 
ا لمال قصة الثور والحمار. كان ذات يوم ثمة مزارع ثري يفهم لغة 
الحيوانات. كان ثوره يعمل طوال النهارء ويعود إلى حيث يبيت كل ليلة 
منهك القوى ونكداً. وكان الإسطبل الذي يبيت فيه مشتركأ بينه وبين 
الحمار. لاحظ الثور أن الحمار ينعم بالراحة وبالطعام الجيد؛ لأن 
الزآرغ يما دن ا يجود مك السل. 

جاء يوم لم يعد الثورفيه قادرا على التحمل أكثر. «كيف أكابد 
الفغة ے عملی گل یوم ے حین نت قى جالسا خية آنة درن أن تغل 
شیًا؟ ان هذا ایس غو 

جاب تسان ربا مسا رة لاف تد ما تماق کد أ ات انسل 
تظاهر بآنك مريض. اضطجع على الأرض. وامتنع عن النهوض» حتى 
إن انهالوا عليك ضرباً. جرب هذا علی مدی یوم» أو یومین ولن یکون 
عليك أن تجهد نفسك 2 العمل من جديد». 
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موك الات قان ام آرت ست ماه قت ا 
وهكذاء عندما بدا أن الثور مريض 2 اليوم اللاحق» قال المزارع لعماله: 
«اذهبوا وسوقوا الحمار الكسول» واجعلوه يعمل عمل الثور!. 

يمكن أن تستخدم مثل هذه الحكاية بأساليب متعددة 4 سياق العمل 
والتجارة. تبعا ل ترنرء إن كثيرا من أنشطتنا الذهنية المهمة تنتج عما 
نقعله بحكايات من هذا القبيل. 


«... الحصول على الفكاهات الحيدة صعب» واصحب منك 
أمر إلقائهاء وهي برغم ذلك سرعان ما بيبطل مفعولها 


از فحن نوتم دوم اباو اقم اعا وتات اعمال 
والأحداث التي تدور حولنا. القصص الجيدة -على شاكلة هذه 
الحكاية- تساعدنا على تحقيق ذلك؛ لأننا نستطيع أن نتناول نتائج 
القه 4 وتتفل فف مخ أ طا عا ب وکوا ا 
نكون بے موافف موازية. 

نقوم» أيضاء الأحدات وما تمخضت به من عواقب - هل نحب 
أن تجصل معا ما بجبذت للجمانة فی من دلق خط آعهالتاء 
وأعمال الآخرين» ونفسرها باستخدام المخطط الذهني الذي يوفره 
عدد لا حصر له من قصص - على شاكلة هذه الحكاية. أضر هذا 
الأمر بطريقة آخرى: نحاكي 2 آذهانناء على نحو متواصل» نصوص 
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سقاريوف ات نشي ل عرفا الأصقاف ذاق امن امش ين: والأعمال 
الدراميةء والمواقف التي تمنحنا إياها القصص. 

كيف ينسحب هذا المخطط الذهتي على بدايات العروض؟ إن كان 
الذهن يعمل بهذه الطريقةء فإن وسيلة يمكن آن يستخدمها الخطباء 
لجعل الجماهير يتحمسون لرسالاتهم إنما تكون بتوزيعهم أدوارأ عليهم 

أورد فيما يلي خمس طرق للإفادة من إعمال آذهان الجماهير 
من الداخل. 

يكمن الرهان على هذه الطرق ك إشراك جمهورك ج موضوعك؛ 
واهتمامه به من البداية إلى النهاية. 


1-احك لهم حكاية: لكي تحكي حكاية تشد المستمعين إليهاء يتعين 
عليك أن تعرف آمرين اثنين: آولاء ما العاطفة الأساسية التي تحاول 
تاوا لد جمهوو ك فاا ا الق رار الرئيس, أو العحاة اتی درد 
من جمهورك أن يأخذها 2 الحسبان؟ تستطيع» بعد ذلك» أن تختار 
حكاية وثيقة الصلة بجمهورك وبموضوعك. 

گی فسترضن مقالا وسيطا قل ]تك قدي ر هرك حدوقة الود وات 
تقك سالك فقدون آلآأمل لاأتهيحد خول اة الا ة على اذخلاةة 
الشركة لا تلوح 2 الأفق بارقة آمل على صعيد تحقيق أرباح. يتين 
اڭ آق ة 8 تستنهض الهمة» وتقنعهم أن يتحملوا تلك الأوضاع مدة سنة 
أخرى على الأقل. من الواضح أن العاطفة الأساسية 2 هذه الحالة هي 
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الإحباط. والقرار الرئيس يفضي إلى الاستمرارء أو الانسحاب. الحكاية 
المناسبة 2 هذه الحالة هى حكاية السلحفاة والأرنب. 

إن بدت الحكاية الوحيدة التي استطعت آن تطلع بها شديدة الابتذال 
لكثرة ما قيلت؛ وبذلك لم تتمكن من جذب جمهورك» ألبس الحكاية حلة 
جديدة عبر إدخال تعديلات عليها تجعلها ملائمة لمجموعتك الخاصة. 
يمكنك أيضا أن تجعل الحكاية مفعمة بالحياة عبر إغنائها بشيء من 
التفاصيل الرئيسة المتعلقة بالموقف الراهن؛ الأمر الذي يزود مستمعيك 
بالمتعة والفائدة ا 

ما آريد قوله هو: إن الجمهور سوف يستمتع بحكاية قديمة يعاد 
سردها بعد انعاشها بتفاصيل جديدة. 

يوجد مصادر كثيرة ومتنوعة يمكن أن تستقى منها الحكايات» منها 
التقاليد الدينيةء وغيرها من التقاليد. إن اختيار المصدر يعتمد على 
نوعية الجمهور. 

2- اسرد قصة شخصية نادرة حدثت معك» وكيف تورطت 2 
الملوضوع الخاص بها: يمكن أن تكون مسلية أيضاً. كلما كان الخطيب 
أكثر تقديراً مكانة جمهورهء جعلهم ذلك ينظرون إلى افتتاحية خطابه 
بوصفها جذابة وأخاذة. يمكن لكبير المديرين التنفيذيين لإحدى 
الشركات أن يخبر موظفيه عن وقت كان يلعب فيه مع أطفاله آلعاب 
فيديو 4 إحدى الليالى عندما رن جرس الهاتف. تناول سماعة الهاتف: 
إنه صوت جن التي تشغل منصب النائب الأول لرئيس الشركة. سألها 
كبير المديرين التنفيذيين: «لماذا تتصلين بي ليلة الجمعة؟ إنني آلعب 
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لعية فيديوء وأنا مسجم معها؟» قالت له كبيرة نواب رئیس الشركة: 


مسن أذاء لئ آشارجيسة وآخرق سقة أماالأخار الس دی 
أنك قد خسرت لعبة الفيديى. 


لوس ف كه القمة الا ريا م امز آم أل لم تشك مها ديكو 
ذلك بمنزلة تأكيد لفكرتنا: صناعة الدعابة والفكاهة هي من الصعوبة 
گان آما اق گت فد ایی أن بوك فک راھد تتا طعا ایس 
إلا الحكايات الشخصية تجتى تفعاء وتبلى بلا عستا إذآما تضمنة 
تفصيلا بالموضوع شريطة ألا تضيع فاعلية القصة» والغاية من سردها 
خضم فاصيل حا فة کا گان القاس ادرا ها مهن بقاصيل حياتف. 
فإنه يجب عليك توخي الحيطةء والحذر من الوقوع بالخطاً. 


بدايات جديرة بأن تحتل مكانها 2 سجل الذاكرة: 
كيف شرع قلة من الخطباء العظيمين بتقديم عروضهم 
ارت بوش وولد يخاطب خريجي كلية القانون: 
بے السابع من آیار (مایو) ۰1977 آلقی بوش وولد خطاب يوم الافتتاح د 
كلية قانون كومبوس التابعة للجامعة الكاثوليكية 2 واشنطن» دي.سي. 
بعد عدد قلیل من کلمات الشکر. بدا بوش وولد خطابه قائلا: 

لست غريباً 2 عالم المحاماةء بدأ اهتمامى بالقانون» أول مرة» 
عندما كنت أعمل 24 باريس لمصلحة هيرالد تريبيون» وقمت بتغطية 
وقائع محاكمة شاب وفتاة كانا قد ضبطا متلبسين وضع شديد 
الإتارة للشبهةء وهما داخل سيارة فولكس فاكن. 
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الآنء اهتم كل الناس 4 فرنسا بالقضية؛ لأنها مرتبطة بسيارة صغيرة 
الحجم كتلك. حاجج محامي الدفاع بقوله: 

إنه لمن المستحيل أن يكون الزوجان قد مارسا ما اتهما به 2 سيارة 

بحجم الفولكس فاكن. قال القاضى: إنه لا يدري هل هذا الأمر 

صحيحا آم لاء لذلك كلف لجنة دراسة الموضوع. استغرق الأمر ستة 

اشهر من وفقت اللجنة كي تصدر حكمها الذي جاء فيه: «ان الامر 

كان ممكنا بيد انه بالغ الصعوبة». 
سلمان رشدي يلقي خطابا أمام طلبة كلية الصحافة التابعة 
لجامعة كولومبيا 
4 الحادي عشر من كانون الأول (ديسمبر)1991ء» خرج الكاتب 
سلمان رشدي من حيث كان يختبىُ مدة طويلة من الزمن ليخطب 
رهط من الأعيان والوجهاء المرموقين المدعوين إلى حفل عشاء 
احتفالاً بمرور مائتي عام على إجراء أول تعديل دستوري. لاحظ كيف 
يستخدم سلمان رشدي حكايته ذات الدلالة الرمزية وسيلة تهدف 
إلى إيجاد نوع من التعاطف مع محنته الممثلة بإهدار آية الله الخمينى 
دمه بسبب استخفافه بالرموز الدينية والمقدسات. منطاد يطير بفعل 
تسخين الهواء كان يتحرك برفق فوق هوة لا قرار لها وعلى متنه 
عدد من الركاب. بدا الهواء يتسرب من المنطاد» فشرع يهبط. الهوة 
المظلمة التي لا قرار لها أخذة بالاقتراب يا لها من بلية محققة! لا 
يقوى المنطاد المعطوب على إيصال أكثر من شخص واحد إلى شاطیٌ 
السلامة يجب التضحية بمجموعة كى يسلم شخص واحد! لكن من 
ينبغي أن يبقى حياًء ومن يجب أن يموت؟ للحقيقة أقول: إن المجتمعات 
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التي تتقاذفها النزاعات 2 كل مكان تلجأ إلى الاحتكام إلى خيارات 
من هذا القبيل -على نحو منتظم- دونما إحساس بوخزات الضمير. 
إن الحكاية التي آوردتها تظهر الواقع القائم 4 تلك المجتمعات» حيث 
يحاجج المتحدثون استناداً إلى الحسنات والسيئات النسبية للقضايا 
المجازية التي يضعونها 4 فم المصيبةء إنهم يرون ان حق الإنسان ج 
البقاء حياً يزداد» أو ينقص تبعاً لفضائله ونقائصه - آي ربما يكون 
صحيحا أننا ولدنا متساوين» لكن بعد ذلك» تختلف قيمة حياة كل 
مناعن قيمة شخص آخر فيما يرون. لقد قضيت أكثر من آلف يوم 
2 منطاد يشبه الذي ذكرت» ولكن» واحسرتاه» ليست التجربة التي 
اعيشهالهوا. للها 

وينستون تشرشل يخاطب البرلان 

بے الثالث عشر من آيار (مايو) 1940 آلقى وينستون تشرشل خطاباً 
2 البرلمان بوصفه رئيس الوزراء الجديد المسؤول عن البلد الذي 
تأخر ك الاستعداد للدفاع عن نفسه بسبب الخطر النازي الذي 
يتوعده. لاحظ كيف يضع مستمعيه 4 صلب الموقف منذ البداية؛ 
فصاحته وبلاغته تنبعان من أسلويه السردي البسيط والمباشر 
الذي استهل به خطابه: تلقيت مساء يوم الجمعة الماضي آمر تکلیفي 
بتأليف حكومة جديدة من صاحب الجلالة. لقد تجلت ب تكليفي 
ارادة البرئان والأمة أن تغارك كل الأحزاب 2 الحكومة على اوس 
قاعدة ممكة لقد أنجزت الجزء الأكثر أهمية من هذه المهمة ذات 
الأهمية القصوى. فقد تم تأليف حكومة حرب من خمسة أعضاء 
يمثلون مع حزب العمل» والمعارضة» والليبراليين وحدة الأمة. 
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كان من الضرورة بمكان إنجاز تأليف الحكومة 2 يوم واحد فقط 
نظرا الى الحاجة الملحة جداء وضراوة الا حدات. 

... إنني أدعو المجلسء الآن. لإقرار الخطوات التي تم اتخاذهاء 
واعلانه عن منح الثقة للحكومة الجديدة. 

أقول للمجلس ما قلته للوزراء المشاركين 2 الحكومة: ليس لدي ما 
أقدمه سوى دمي» وأقصى ما أستطيع أن آبذل من الجهد» ودموعىء 
وعرقي. دوننا محنة تبعث على أقصى درجات الحزن والمرارة. 
وأمامنا أشهر. وآشهر كثيرة وطويلة من الكفاح والمعاناة. 

هل تريد معرفة سياستنا؟ آقول: إنها تتمثل ب شن حرب شاملة برا 
وبحراًء وجواً. حرب نشتها بكل ما أوتينا من قوةء ومدد من الله على 
الطغيان الوحشي الذي لم تشهد له مثيلا سجلات الجريمة الإنسانية 
الظلمة والح نة. 

تلك هي سياستنا. 

أتسآلون ما هو هدها؟ أستطيع آن جيب بكلمة واحدة. إنه النصر. 
النصر مهما بلغ الثمن -النصر حتف أنف كل الأهوال» والإرهاب- 
الأصر مهما طال الطرية, يعدت الاقة. وصعيت الهمة. اه 
حباة ل ادون تحقيق االصر. غلينا أن ندرك أنةلن بكب القاء 
للإمبراطورية البريطانية» ولكل ما ناضلت من أجله» لا لبواعث 
الحياة. ومحفزاتها التي تراكمت عبر العصور الا بتحرك الجنئس 
البشري قدما الى الأمام 4 سبيل تحقيق هدفه. 

أقبل تكليفي بهذه المهمة مستبشراء ومفعماً بالأمل. وأشعر متيقناً بأن 
قضيتنا لن تعاني الإخفاق على آيدي الرجال. 
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أشعر -ے ظل هذه الظروف. و2 هذا الوقت- بالحاجة الى طلب 
المساعدة من الجميع؛ وار بالحاحة الى القول: «هلموا اذا لنمض 
قدما الى الأماح محتمعىن › ومسلحىن بقوتنا الموحدة». 


3-ألق سوال بكؤن اتخرضى فته افا تراك العامة الأساسية 
التي تود إثارتها بحيث تجعلها تطفو على السطح» او مساعدتك 
على الشروع ب عرض القصة الشاملة التي ترغب ب2 سردها: المثال 
التقليدي على ذلك هو السؤال الذي ما انفك مرشح الرئاسة الأمريكية 
رونالد ریغان یلقیه علی جمهوره مرة تلو آخری عندما کان يدير حملته 
التي هی ضذ:الرئیمن كارت هل تتم اليو أحسن الا مما كته 
عليه قبل أربع ستوات؟) لقد أنجز هذا السؤال مهمتين: آخارء أولاء 
قضية الإحباط الذي كان يشعر به الناخبون بعد مرور عدة سنوات على 
التضخم المصحوب بركود اقتصادي. وسمح» ثانياء لريغان بالشروع 
4 سرد القصة التي کان راغبا 2 سردها؛ وهي تدور حول المستقبل 
المشرق. والوضاء بالبهجة والسرور الذي کان عازما على تحقیقه 
اسا ا3ا اتب را وكات ااه 

اسرد شفتطقا شن قصة سن قضضس السيتها الاد سنكة أو 
من برنامج تلفازي ذائع الصيت: 

الفلم هو الوسيلة التي تحقق أكبر تأثير ممكن 2 الجماهير ضمن 
شاق ا العا رة ويأتى القفاز قاي ا :بلة مازع :عن ية التأيي. 
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کی کیااک اة م اکتا 
وعواقففا أو اتك ذا : ادا لاتير مق ك تما عا كفا أن هي 
منه 2 مواقفنا؟ يجب عليك أن تسرد ما يكفي من آحد اث القصة لجعل 
ا قگھ ی تھی سبق له أن فاس القلم. أو عرض الت از قادرا عل 
اكتشاف ما دت غنة واذراكةء لكن لا صب سرد أحدذات اأقصة 
لدرجة تجعلك تفشي بالغاية التي حملتك على سردهاء أو إلى حد تجعل 
جمهورك معه يضيع 2 تفاصيل تافهة. 

من جديد» النقطة الأساسية المهمة هي أنه ينبغي أن تربط القصة 
التي تسردها ارتباطا عضويا بالموضوع الذي تنوى التحدث عنه. 

5 تة اريز تمن فداقير قاف آلا رجي | قفا هذ 
اللعبة خاصة بمقدمي العروض المتمرسين فقط. لكن يمكن أن تكون 
أكثر ما ينشط المستمعين» ويزودهم بالطاقة لأنها تحملهم على فعل 
شيء فاعل» ومؤتثر. 

هذه اللعبة هي نمط من آنماط الحكاية التشاركية ذات القواعد 
المحددة التي تحكم بدايتها ونهايتها مرورا بالوسط. على سبيل المثالء 
إڻ كنت تتحدت عن أمر كلى القائدة زمانا ومكانا. هصح مجموعة من 
الحواسيب 2 القاعةء وأعلن جائزة تمنح لأول شخص. أو لأول فريق 
خضل فلى مغاوفة خاضة رمحدة عبر الانتركت: 

كل عرض من هذه العروض الافتتاحية يستخدم بعض عناصر رواية 
القصة. أو الحكاية التي تحترم أسلوب عقول جمهورك» وتوظف المعرفة 
2 سبيل إشراك الجمهور بأساليب ماتعة ومقنعة وآسرة. 
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خمس طرق مذهلة للشروع 2 تقديم عرض 


قراءات إضافية 


Aesop's Fables illustrated by Charles Santore (1997, Ran- 
dom House) 

Bright Air, Brilliant Fire: On the Matter of the Mind by Gerald 
M. Edelman (1993, Basic Books) 

Descartes’ Error: Emotion, Réason, and the Human Brain by 
Antonio Damasio (1995, Avon Books) 

How to Write and Give a Good Speech: A Practical Guide for 
Executives, PR People, Managers, Fund-Raisers, Politicians, Edu- 
cators, and Anyone Who Has to Make Every Word Count by 
Joan Detz (1992, St. Martin’s Press) 

Leid Me Your Ears: Great Speeches in History edited by 
William Safire (1997, W.W. Norton) 

The Literary Mind by Mark Turner (1996, Oxford Univer- 
sity Press) 


The Presentations Kit: 10 Steps for Selling Your Ideas by Clau- 
dyne Wilder (1994, John Wiley & Sons) 


Searching for Memory: The Brain, the Mind, and the Past by 
Daniel L. Schacter (1997, HarperCollins) 


3% 
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ست طرق للاستحواذ علی 
انتباه جمهورك مند البدايه 


بيفرلي بالارو 


للضح الآرائ ب ر الملا حف اتی اء قان یاد والبظ یم بسب 
الباق دوما لش اكتشفت هته الحفيقة اء حطر ق ةاقاسة. رة 
دائرية على الأضلاع بسرعة البرق» انطلقت 4 زمن يقدر بجزء واحد 
من آلف جزء من الثانية مع صرخة الحكم المدوية: ابدأ؛ ركلة أسقطتني 
راسم اتلد وزود الي س جود جن سرا السات بام 
الميادرة. ومن ثم التحكم 4 موفف من الموافف. 

تخبرنا السجلات آن الكاراتيه (الطريقة اليابانية 2 الدفاع عن 
النضس من غير سلاح) الحديثة كان قد أسسها سيد أوكيناوي يدعى 
فوناكوشي.» يبلغ طول قامته خمسة أقدام» وهو رجل رقيق الشعور. 
وشديد الحساسية إلى درجة جعلته لا يستطيع تحمل النطق» 4 القرن 
العقرئنء بكلمة جوازب لأنةيعف لقظها ذا دلاكة لا فق تكرامتة 
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مع ذلك» فإن فوناكوشي يفهم فهما عميقأً معنى القدر الذي كان 
بانتظار أجداده المحاربين الذين فشلوا 2 الإمساك بالنزاع منذ 
بد ايته الأولى: «ثم بضربة واحدة خاطفة تمت بسرعة البرق» كان 
الامر قت اقھیء (فی موتس ان 1992 : 

إن حكمة المقاربة الدراماتيكية والسريعة لمثاقفي (المبارزين 
بالسيوف) الساموراي يمكن آن تفيد كل كتبة الخطابات إن هم 
تذکروا دوماً: كي تستحوذ على انتباه جمهورك يتعين عليك آن تتواصل 
ن يومف البداية اق هة الريك جاسا: 

إن فشلت 2 الاستحواذ على اهتمام قرائك. أو مستمعيك منذ 
قراءتهم الجمل القليلة الأولى» أو استماعهم إليهاء فلن يشفع لك 
تألقك 2 إكمال خطتك التجاريةء أو تحليلك» أو خطابك لأنك لن 
تجد من سيرك سردا من الآنھاد ج العابلے إن تجہة 4 استعطاب 
جمهورك منذ البدايةء فلسوف تزيد انفتاحهم على الموضوع كله الذي 
تحاول التواصل معهم من أجل إيصاله إليهم. 

أورد فيما يأتي ست صيغ سهلة وسريعة تمكن من يستخدمها من 


تحقيق بداية موفقةء ونجاح باهر بسرعة فائقة: 
ان تفنيد اسطورة شائعة 
یمکنه أن دسھل التقديم 
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ست طرق للاستحواذ على انتباه جمهورك منذ اليدابة 
1-اجعل الموضوع شخصيا 
وتام وألفة فورية مع جمهورك. 
احفق آتر الافجاهاة ال شاهد ها اترا واقا وة لاف اها 
رجل كان قد بلغ قمة نجاحه على صعيد العمل. أذهل جمهوره حين 
خالف توقعاتهم الاستماع إلى حديث جاف وثقيل الوطاة يدور حول 
الإاحصاء. بدا تقويمه لنشوء مهنته وتطورها اتطادقا مخ سرضة شرا 
آسرا للأرضاع الد ا خية دة نشا شهاك موطتة الأصلى: 
انتهى بنا المطاف إلى .. ران منازل نموذ جيةء وصراصير. وغاويات. 
وعصابات» وجرائم. آما أبطالنا فقد كانوا من تجار المخدرات لأنهم 


يعطون الكراميل للأطفال. 


2 مناسبة أخرى كنت أستمع إلى خبير 2 الطب الشرعي يعرض 
ملاحظات مكثفة جدأً عن فحص الحمض النووي (ال دي إن إيه) على 
جمهور خليط يتآلف من زملاء مهنة «يتكلمون لغته»» إضافة إلى ناس 
عاديين من غير آهل الاختصاص (وأنا منهم). معظم أولئك الناس 
العاديين لن يكون بوسعهم تمرف الميكروسكوب الإلكتروني؛ حتى إن 
ضربوا به على رؤوسهم. 
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لكن هذا الأمر ليس مهما. فالخبير استهل برنامجه بحكاية سردها 

على آلجمهوو مکی منت عورف پالامتقان عند ما کان ادا بانطاگر د 
إلى وطنه (الولايات المتحدة الأمريكية) قادماً من بلد كان منشغلا فيه 
سل فش افيف مزق مما حت اجوز ةادا اة 
لتعرف ضحايا حرب أهلية مدفونين 2 مقابر جماعية: 

يشما کلت آطکر ملا الاس الإنساتية التی شاهد تها.. کتت أشاهد 

أمواج البحر الإدرياتيكى الأزرق العميق تحت الطائرة التي كنت على 

متقها. كات الساغة 2,30 بعد الظهر باتتوشت الجلى-8,30 ,صباحا 

بالتوقيت المحلى شرقيى الولايات المتحدة الأمريكية. آما التاريخ فقد 

گان 20014911 


لم يعد الجمهور يتلهف للخروج بطريقة جماعية من القاعةء بل بقي 
2١نب‏ الحقائق الملتوية 
كشف النقاب عن إحصاء غريب أو فضح زيف آسطورة شائعة يمكن 
أن يحيل المقدمة إلى موضوع صعب أو إلى موضوع تثار حوله الشكوك. 
قلغل ااا کان عقف فلي ا فة قات حك ق ة انکر اطا 
عة إنت يضفم ويا »جر ارا حفط واد الوتى. استهل كلومة 
المسهب عن حرفته بالجملة الاتية: 
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ست طرق لالاستحواذ على انتباد جمهورك منت الندابة 


عن احراقهايادل ةة کوارتات i‏ ربع فاون أ اوما 
یکفی لملء علبة حل اء. 


بهذه الحقيقة التي لا تنسى» استحوذ على اهتمام قرائه من أجل 
تحليل مزيد من الملامح التقنية لحرفته اليدوية. 


3- دعهم بجلسوا على حواف مقاعدهم 
أن آردت اقارة فصول قراقاف هذ البو اة فان خير سبيل لك هو 
القاء سؤال يقتضى من القراء اليحتث عن أجابة عنه. 
کا ووا و روک ا آلا عت 
افا اف اة ا وا ووو کی آ ار سو غفل 
جمهوره يطلب منهم عبره أن یکتشفوا أمرا مهما متصلا بالأعوام 
6 و 1953 و 2040: 
المزدوجة حلزونية الشكل. هل ن کیرات ققق دام 1866 هل 
من أحد يعرف غريغور مندل الذي نشر مقالا عن الوراثة ك ذلك 
العام: الأ لي هد مماء LAS,‏ تاریخياً؟ اسسا الخطوة 
القادمة المتعلقة بهذا الموضوع؛ الک سخ اكا اوا ا 


للف قد وجه د دقو e IT‏ والتوقع الال 
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نقديم عرضاكف 


أكثر افتتاحية خطاب استئثارا بالاهتمام على الإطلاق 

ازا ممم رجال اعدا يدون د رع مایا استی ادل خاب 
بالقاء دكاهة. يأ لها من فكرة سينا ادت متوتر الأ عصاب. والجمهور 
يحاول آن يتخذ قراره: م ی ال آم لا ما لم تکن آنت روبین 
ويليامز. يصعب عليك معالجة الفكاهة على النحو الذي ينبغي. لا تلق 
الفكاهة. بل اكسر القواعد المتيعة بدلا من أن تفعل ذلك ۰ 

دون تجاوز مقتضيات الذوق, واللباقةء طبعاء نجحت إليزابت دول 
-بالرغم من الصعاب- ے4 كسب ذروة درجات الرهان حين استطاعت 
أن تكون آأكثر صاحب كلمة افتتاحية 2 المؤتمر القومي الجمهوري 
المنعقد سنة 1996 استتثارا بالاهتمام على الإطلاق. كان لها ذلك 
عندما كسرت قاعدة كانت ذات يوم جديرةً بالاحترام والتبجيل. 
ولم يكن يخطر ك بال احد ان تكسر تلك القاعدة: غادرت منصة 
الخطاة 

تقول آنت: إنه لضرب من ضروب المستحيل فعل ذلك -ماذا عن 
الميكروفونات» والملقنين» والنقل التلفازى؟ كيف استطاعت أن تغادر 
المنصة؟ كان معها ميكروفون لاسلكي» وهي تحفظ الخطاب الذي 
ترغب ئ إلقائه عن ظهر قلب» وقد آخبر المصورون -على نحو 
مقتضب- بوجهتهاء وبالمكان الذي تقصد. 

اضافة إلى ذلك» أخبرت الجمهور عمًا كانت تفعل. ما هو أكثر آهمية 
أنها ربطت بين حركتها المذهلة وبين بقية الخطاب. قالت: إنها تغادر 
لمنصة متوجهة إلى حيث يجلس الجمهور كي تخبرهم «عن الرجل 
الذى أَخحَبَبّت». كان منطلقها آنها شعرت أن عليها أن تكسر القيود 
القياسية كي تحقق غايتها. 
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لقد كانت حركة مسرحية»ء بيد اھا أحدت ددعا, أف افتتن الجمهور 
ب دول الى أبمد حد - اليزابت دول. 2 الحقيقةء بدا الحديث عن 
مجلس شيوخ الولايات المتحدة الأمريكية. 


4- ضع وڏا لسبتارىو اقتراضى 


يمكن أن تسلط هذه المقاربة الضوء على الماضيء» أو المستقبل» وآن تعمرض 
مقابلة (بين أمرين بغية إظهار الفروق بينهما) إيجابيةء أو سلبية. 
رة تصن م اة «ذكية تح اول أن توجك توا سن الأارة دق 
مستثمرین محتملين» أو مستهلكين محتملين على نحو إيجابي: 
تخيل عا ما يستشعر فيه بناء من الأبنية اهتزازات هزة أرضيةء فيعدل 
مقاومة جدرانه كي يصمد برغم الاهتزازات. وتخيل سيارات تعمل 
بالتسيير الذاتي» تسير على الطرق السريعة للأمةء وتبطىٌ السير. 
وتغفير مساراتهاء و«تختار» سرع الطرق المناسبة. قد تبدو هذه 
الأفكار خياليةء لكنها ستغدو حقيقة واقعة بسرعة كبر من تلك التي 
يفكر فيها معظم الناس. 
صمم موقع على الشبكة المعلوماتية كي ينشر الوعي» ويلفت الانتباه 
لقضايا متعلقة بالصمم» ويقيم نوعاً من التقمص العاطفي بين الجمهور 
المستهدف وبين القضية التي يروج لها عبر تصور مقلوب: 
مغل غالا ل أصرات فب فا ات سافعة يدد وخا قهن أن 
نقاش طبيعي ومن الموسيقى... 
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تخيل ألا تكون قادرا على سماع غناء الطيورء وزفزفة العصافير بج 
ساعات الصباح الأولى. أو أغنية مفضلة عبر جهاز الراديو. ما يقارب 
28 مليون آمريكي يعانون ضعضف القدرة لی السمع. هذا الصمت 
المطبق يمكن أن يكون ساحقا. 
5- أوجد سلسلة من الا حداث والمشاهد الواقعية 
کي تلفت انتیاه حمهورك لموضوع المشهد الكبير الذي تحاول 
خاطفهة» ذات صلة بموضوعك› شريطة أن تک باستخدام الزمن 
الحاضر «الدراماتيكي»: 
4 مدينة نيويورك» طبيب ينذر أدارة الصحة بعد معاينته حالتين من 
حالات الالتهاب الدماغى مترافقتين بأعراض غير غادية. 
ے واشنطن دي. سی.؛ تزایدت شکوک الطبيب المسؤول عن فسم 
الطوارئ 2 أحد المستشفيات بعد أن كشف النقاب مريض يماني 
أعراضن اتفلونزا بسيطة؛ حیث ائه موظف برید ے احدی المنشآت 
الواقعة قرب عاصمة الأمة. 
بك نيوجرسي» نظر طبيب أطفال بإنعام إلى ما بدت أنها لسعة 
۳ 
مكتب الأخبار الذي تعمل فيه آمه 2 مدينة نيويورك. 
ع = چ اا ّ 
احداث مشابهة للاحداث الثلاثة التى ذد كرناها يمكن ان تربط معاء 
اتيك يسياكة العام افر افا حب على انحر الآ 
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بفضل جهود آطباء متيقظين» يمكن للامريكيين أن يفهموا بسرعة 
آنا نعيش 2 حقبة زمنية جديدة تتشابه فيه ا آعراض آمراض 
شاقة - الالتهاب الدساغىء» والإتفلوتزا» ولفعة التكبوت - كتاف 
الحالات التي حدتت ك نيويورك» وواشنطن» ونيوجرسي مع 
أعراض آمراض مميتة وغير متوقعة مثل فيروس غرب النيل. 
ومرض الجمرة الخبيثة. 


6 استشهد بكلام مقتبس وثيق الصلة بموضوعك 

بالرغم من أن المقتبسات» بوجه عام ليس لها قوة الإقناع التي 
تتمتع بها الافتتاحيات التي تستخدم تعابير المؤلف نفسه» إلا آنها تكون 
مقلعة» بوحه خاصن: آن اسک مت ھا قایر سارک آو خر غ ضا 
شىء من الدعابة والفكاهةء وان هى هيأت الجمهور-بطريقة فاعلة- نا 
عاستا : 

گن رة کیرک تجا تکرام منتجات وسائل الاتصالات. 
على سپیل المثال: أن تستشهد بمقتبسات تشرح التطور التاريخي 


تفقنز ي هنا الما سواط شن وعيوب كثيرة ند | الأمر الذى 
3 يفا تفر اة جا بوسفة وس اقعال. افيس سيم القيةة 
- مدكرة داخلية من شركة ويسترن يونيون»؛ 1867. 
من يرغب 2 الاستماع إلى حديت الممثلين؟ 


-إتش. إم. ورنر»ء ورنر برذرز»ء 1927. 
ES‏ 


نقديم عرضاكف 


لیو فة سب عل اع فسان راغب ا ےھ اققاء جھاز ماسب 
منزله. 
- كن أولسون» مؤسس مؤسسة ديجيتال إكويمنت كورب. ورئيسهاء 
ورئيس مجلس إدارتهاء 1977. 


بهذه الطريقة. يوفر المؤلف لقرائه أمكانية رؤية الفوائد التى تتحقق 
عبر تحمل المخاطر. 
برف التظر عن المقارية التي تختا رفا ققى التفطة الأساسية 


وأاحدة: 


لا ترم صنارة الصيد الخاصضة بك قل أن توو دحا بطعم. 


ع 
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هل نت مصخ لي ؟ 


أساليب تجعل جمهورك يصغي إليك 


ریتشارد بيرك 


لق لا حظ فستاق احد آبطال احدی مسرحیات شکسیر ظفل 500 
سنة: «إنه مر ص عدم الإصغاءء وعلة قلة الانتباه هما ما أعانيهما». كان 
فلاف ت بادآب الواجبات التي يعدها منفرة. اليومء لدينا 
أولك الذين يعتمدون عدم الإصغاءء وأولئك المثقلين بأعباء تفوق 
قدرتهم على التحمل ببساطة. بيد أن كلا الفريقين لن يستمعا إليك. 
كيف تستطيع أن تميز المنتبهين من غيرهم؟ وكيف تستطيع أن تسترعي 


يقول دو لانغء عالم نفس من مدينة نيويورك متخصص بالاتصالات؛ 
والصورة: 


فوسل الاين كذيرا من الرسائل الكى لمعد الألعاط الس 
نيان ایضغون ان ما يقال آم لا ويضصيف: «كقاعدة» ان کانوا يصاليون 


L3 


سيقانهم. ويتململون 4 جلساتهم. ويكثرون من التلفت حولهم» فان 
فرصتك ضعيفة 2 الاستحواذ على انتباههم المشتت والسابح 2 عالم 
آخر»» (يسلم لانغ بأن هذا التحليل قد لا ينطبق على کل الناس ے2 آرجاء 
المعمورة - 2 اليابان» على سبيل المثالء يتظر إلى الاتصال البصري 
المباشر عبر التحديق 2 عيون الآخر على أنه إفراط 2 المجابهة آكثر 
مما ينبغی). 
وسائل تمكناك من استرداد جمهورك 

بمجرد قدرتك على تحديد الذهن الشارد تستطيع استرداده 
إلى العرض أو المناقشات باستخدام مجموعة متنوعة من الأساليب. 
إليك بعض الطرق التي تساعد على استعادة شاردي الذهنء» الذين لا 
يستمعون لما يقال 2 أثناء تقديم عروض لمجموعات كبيرة العدد. 


غير ما تفعله 


توقف مفاجِىٌ عن الكلام» أو تغيير نبرة الصوت يمكن أن يكون لهما 
التأثير ذاته 2 الذهن الشارد والمنشغل الذي يحدث للمشاهد النائم 
لحظة إطفاء جهاز التلفاز. فالتوقف المفاجِىُ عن الكلام ينبه شارد 
الذهن,. وإطفاء جهاز التلفاز يؤدي إلى إيقاظ النائم. طبعاء يجب على 
الخطباء والمتحدثين الذين يستخدمون هذا الأسلوب أن يتبعوا توقفهم 
المفغاجى عن الكلام إلماعةٌ ذكية. أو كلاماً ينم عن رؤية, وإلا اتهموا 
بتكلف الكلام. 
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ألق سوا 

أن اغتهدت أن حدق الحاش رات قن صلق لى اجار ة غفلية تول 
بينها وبين متابعة العرض أو المناقشات, فألق عليها سالا قوياً يتعلق 
بنقطة من نقاط موضوعك. إن لم تكن حقا تصغي إليك» فستفعل الان. 
يقول د جي. ريتشارد شل» أستاذ 2 كلية وارتون التابعة لجامعة بنسلفانيا: 
غاا ما حول قگرقی اتلاحعة إلى سؤاليء غلا أن الأستاة شل فن 
حصد جوائز عديدة تقدي را مهاراته 2 تعليم فن الخطابة والحديت. 
ويضيف الأستاذ شل: «سأآطلب من بعض المتململين أن يساعدوني على 
الاتصراف لگن امتهم قرصة ل لاست اع الى ما يقال سبافول: إذاء 
سای لیک سالا كاد الج بنخطظون بس آن‌گارا خاسن: 


أشرك الجمهور بوصفهم فريقا 

على سبيل المثال» اطلب من مستمعيك أن يتحدثوا عن تجاربهمء 
أو آن هدنوا يار اقم مهما كات صد فة الصاة باتو روباك داف 
يستنهض همم المتقاعسين. بإمكائك استخد ام «الافتراعات» كتقاط 
الظلاق لزيد فن الناققات والقاء الأسلة 


اقم علاقة ألفة مع اڪن أفراد الحمهور المنتبهين 

لهمده الغاية. عنتدما «تضبط» أخدا من الحاضرين شارد الذهن› 

فتستعيد انتياهه. احعل منه الشخص الجديد الذى تنشىٌ صلة ود به. 
EE‏ 


نقديم عرضاكف 


مسوات لامها وا لاا اا غات أ می جا سو ل عد مال 
الاجتماعات الإدارية التي تضم أقل من عشرة مشاركين. يوجد مجال 
أرحب بكثير للاأاخذ,» والرد وتكون فرصة شرود ذهن أحد المجتهدين 
آقل اجعالا: لکن قد بدت خا الآ٘ سی بالرقن می گل ھی غالبا ما 
يكون الحاضرون منشغفلين ب4 التفكير بأعمالهم» أو بما يهمون بقوله. 


أخضع جمهورك لاختبار إصغاء 

تقول ماز جوو دن من اة الأسته اة ا اتس هة با لفاوضاة: 
التي تتخذ من بوسطن مقرأ لها: 

زان فرت احته ال وجود يعض الف كات ابلت ةة بالاستماء 
والإصغاء فقد أقول: دعوني أستمر 2 الكلام مدة دقيقتين» وبعدها 
سألقي عليكم بعض الأسئلة. إن هذا الأسلوب لا يقتصر على حملهم 
على الإصغاء فقط» بل يجهزهم لإلقاء آسئلة تتعلق بما قلتهء وهم بذلك 


اعرض القضية المزمع إثارتها بسرعة» واطلب من الحاضرين أن 
يعرضوا معطياتهم حولها 

إذا كان الجمهور منخرطا 2 الموضوع من البدايةء فمن المرجح أن 
تتم ر 2 3ل كا حتى نس توققه عن اللمشاركة الاقظي ةء سد أن اشراف 
قاسو تفن ن يؤدى إلى تفاعلات قد تؤجج التوترات ما يؤدى إلى 
الكف عن الاإصغاء. 
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يقول شل: «الناسس الذين ينفرون بشدة من الصراع المرتبط 
بالعلاقات بان الا اصن يكفون عن الإصغاء عندما تتوتر الأمور. 
فجاةء يحتاجون للذهاب إلى الحمام» أو إلى موعد قادم. إن يحدث 
ذلك بتعبن على المتحدت ان يستخدم الدهاء لمعالجة الموقف. احدى 
اأؤساقل ةمقن دقك مط اتسن على شکارم القاعة 
الهدف من ذلك هو اخراج الناس من بوتقة الشدة والحدة العاطفية. 
والعودة بهم إلى المهمة المطلوبة.. 


كيف لغتك وفق مقتضيات أساليب استماع جمهورك 


لنقل إنك تتحدث إلى شخص ينظ ر إلى الجهة اليسرى مرارا 
وتكرارا. مبطلا احتمال وجود شيء ماتع تنظر إليه» يعزو علماء النفس 
هذا النموذج من السلوك إلى الناس الذين يسرحون 4 عالم الخيال 
على نحو مميز عندما يكونون 2 حالة إصفاء. يقول لنغ: «هذا السلوك 
هو جانبي التقاطع. جانب الوجه الذي يستخدمونه يشير إلى جانب 
الدماغ الذي يستخدمونه» عندما ينظرون إلى الشمال يكونون على صلة 
بنصف المخ الأيمنء وهو الجانب المسؤول عن التصور والتخيل». كي 
تجلب انتباههم» تحتاج إلى استخدام لغة غنية بالاستعارات المجازية 
المجسدة التي يمكن إدراكها بالحواس» بحيث تتاح لهم «رؤية» أمور 
متشابهة.ء ومتناظرة. بدلا من «تجاهل التفاوت» والتباين» جرب 


استخدام «اردم الفجوة». وبدلا من: «يتسم بالأخطاء» جرب استخد ام: 
«يطفح بالأخطاء» إن رأيت أحد آفراد جمهورك يرفع نظره إلى أعلى 
مرارأ وتكراراء فقد تكون علاقته بالإحساس المباشرء وبالملامسة أقوى 
منها بالتخيل» والتصور. 
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قراءة لغة جمهورك الحسدبة 

لدى الخطباء الناجحين من الحضرر الذهنى ما يكفيهم لرصد 
لغة جمهورهم الجسدية ج آثاء إلقائهم خطاباتهم» ولتوجیه ردود 
أغعالهم تبعالذلك الاج خوع رفن داكي عامل الجموور 
باحترام؛ عرض بتوقف ڏل لا عندما بقتضى الأمر ويمضى قدما 
عندما يتطلب الموقف. 

مها ابت اة الجد بطريقة ل شعورة. عند ما امل 2 کح 
ماء ويكف عن التواصل البصري» نشعر بأننا لم نعد نسترعي انتباهه. 
عندما يستقبل أحد أفراد الجمهور اقتراحاتنا بوجه متجهم» وذراعين 
متصالبتين» وهو يهز رأسه ندرك آن ذاك الشخص لا يشاطرنا الرأى 
فيما نعرض. 

الا آنه من افيد لك أن تطور مهاراتك المتملقة بقراءة لغة الجسد 
قراءةٌ واعية لسببين: أحدهما -على سبيل المشال- يتمثل بشحذ 
قدراتك المتعلقة بفهم ردود الأفعال الصادرة عن مجموعات متنوعة 
من الجمهورء وجعل تلك القدرات آكثر دقة. والثاني يتمثل بقدرتك 
على استشعار آي تبدل 2 رآى الجمهور بسرعة آكبر مما لو أوكلت 
تلك المهمة الى لا شعورك. 

بوسعك تحليل استجابات جمهورك برصد ثلاثة آمو آن معا؛ 
الأمر الذي يمكنك من تكوين حكم على الاستجابات المحتملة المتنوعة 
لعروضك. 
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).0 ا ګګ 

الرأسس» والتبسه. i‏ 
ومجاماة. اذا کان الجی هھ ور السا علی مقاعد قان افرادو تقون 
جلساتهم بحيث يتجهون صوبك إن كانوا منفتحين ومنسجمين مع 
ما تقول. قد تتضمن مؤشرات السلوك المنغاق اشاحة أفراد الجمهور 
e‏ عتك» وتحويل e‏ انشا e‏ م 
رابا بسر ارا الساسوت النفتح من فبلاك ا 
ا سلوكاً منفتحا مثله. لكن مدى حب الجمهور 
رساللك بلب دورا ا 


متنسجم - غير متنسجم 

عد الذقور الجمأاعى من الطاب استجاية قوب ة لا ب تفضصى رص دها 
رالتاطها الآ على 6ة من الخطباء. يتل هذا التق ور بشعور 
بالضيق. والتململ» وبشيء من التبرم المتزايد» وبتخفيض مستوى 
الاتصال البصري» وباسترخاء الكتفين عند كل فرد من أفراد 
الجمهور. وبتحويل وجهات الحاضرين عن المتحدت. الرصد المبكر 
لهذه الإشارات يمكن المتحدث من استعادة اهتمام الجمهور. حاول 
ان تركز انتباهك على فرد من آفراد الجمهور. أو على اثنين منھم بے 
كل جهةء فإن وجدت آنهم لا يتواصلون معك بسرعة وحماسة فاعلم 
أنه آن الأوان لإحداث تغيير ما. حاول أن تعرض على الجمهور قليلا 
من الأسلة. أو اط منهم أن بقعلوا شيا ما. 
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موال- معارض 
اول آقراد الجمهور اا وای مس اة اوک لا دھرزیاء 3 یں تیل 
أفراد الجمهور المعارض عكس ذلك. تستطيع الاعتماد على السلوك 
المواليء والبناء عليه باقترابك من أفراد جمهوره» وتبادل حديث 
مقتضب معهم. بوسعك تجاهل العار کین ان کان دللا عددهم› 
أو معالجة أمرهم بشغلهم بحوار سقراطى مطول. هذا المسلك 
الآأخير غير مناسب للأغرار القليلي الخبرة» أو لمتوتري الأعصاب؛ 
من الأفضل للخطباء الذين تتملكهم الرهبة أن يلتزموا بنصوصهم 
المكتوبةء وألا يخاطروا بالارتحال مع المعارضين. 

- نيك مورغان 


لهذا النوع من المستمعين اعدل عن استخدام المدركات» واستبدل 
الملموس والمحسوس بها. استخدم: «قواح الشىء؛ و صعتةه المميزة» فل 
من : «طبيعة الشيء». بوحه عام زرودهم بصور لفظية تستطيع اة 

ان كان من يستمع اليك كتير النظر إلى الجهة اليمنىء» فهذا 
يعني آنه يستخدم الجانب الأيسر من المخ: هذا الجانب مسؤول عن 
تغفير. ببطء» أدواتك التحليلية. إنهم مستمعون مهرة» ويستطيعون تتبع 
كلماتك كما لو كانت مكتوبة على ورق. بيد آنهم یشترکون 4ے آمر واحد 
مع آولئك الذين تشرد آذهانهم» ويتقطع انتباههم: كلا الفريقىن شديدا 
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الحساسية من الأمور التي تبعث على الملل. لذلك حاول أن تبقي الأمور 
مثيرة للمتعة. وخير سبيل لتحقيق ذلك لدى العمل مع مجموعات كبيرة 
العدد هوإشاعة جومن المرح - ويفضل لمن يريد أن يشيع جوا من المرح 
أن نجعلل من دات ماود للك 9 أن يا لى الأسضفاف بااخر ي د 
سل ذلقه بهذا الأسلوب تؤكن لمستمميك أنك لا تحاول أن تهول الاأمور 
عليوم. شرل جوردن: سي ذه الاريك تطح الإتاء على يوراك 
2 حالة إصغاء بين فاصلى المرح. تعزيز الانتباه المتقطع بحيث يصبح 

قبا سيا لا ققق مع الدعاب ق والقكاه ق بال رة تاها م القاعاة 
رالقآشير لى اللجموهات الأقل عد دآ .قول شل: اتك لذا قر قب ركان 
تد وضارما ومتجهما £ الاجتم اعات بامكاتف شا فکاهة کے تید 
اتقباء الاس على سبه ل لقال لگن 2 القجسات آلأقل عدد اء رستطيع 
المتحدثون آن يحافظوا على انتباه المستمعين لما يقولون بواسطة جدية 
هدفهم» وقوة حضورهم ؛ أو باهتمامهم بهدف يمكن أن يهتم الجمهور 
به» ويتجاوب معه. قد يكون هذا الآمر جدية الرغبة 2 إنهاء الموضوع 
اتوق الف 


إضافة إلى ذلك» ينبفي أن تختلف نبرة صوت المتحدث» وسرعة 

إلقائه تبعا لطبيعة الجمهور بوصفهم مجموعة. مع أن الانتباه يتفاوت 

مداه من فرد إلى آخرء فإن موقع المرء 2 الحياة يلعب دوراً 4 تحديد 

هل ذهنه ك القاعة آو شتارد گان اکر re‏ ازدادتآهسة 

شخص ما ازداد شروده الذهني؛ واوداوت الأمور التي تغریه بعدح 

الانتباه لما يقوله المتكلم. يقول شل: «الأمر كله متعلق بتكاليف فرصة 
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وجود شخص ما 4 قاعة يستمع إلى حديث معين. فقد يواجه كبار 
لمديرين التنفيذيين خطرا كبيرأ فيما يتعلق بتكاليف الفرصة - هل 
يتعين عليهم أن يكونوا 2 ذلك المکان. آو 2 مكان آخر؟ هذا ما يتحمل 
عبّآه الخطيب أو المتحدث. 

فيما يخص آولئك الذين لا يسيطرون على المواضيع التي يتحدثون 
عنها سيطرة تامةء ولا يبرعون فيهاء يصبح هذا العبء كبر من طاقات 
تحمّلهم. يجب على الخطباء والمتحدثين أن يكونوا مقنعين فيما يتعلق 
بالمواضيع والأفكار التي يعرضونها إلى أقصى حد ممكن بحيث يكون 
ديهم من المعلومات ما يمكنهم من معالجة الأمور التي تنطوي على 
فوارق دقيقة يظهرها جمهور مسرف ك العناية بالتفاصيل. يقول شل: 
إن الأمر هنا يشبه إعداد محام ما لمحصل (الجزء الأخير من دفاع 
يعده محام يلص فيه النقاط التي سبق تفصيلهاء ويخلص إلى نتاثج). 
وتقديمه إلى هيئّة المحلفين أو المحامين. عليك أن توضح قضيتك. كي 
تكون مؤثرأ وفاعلاء من المغترض أن تكون على دراية تامة بموضوعك.. 

أن القدرة على دراك ما بتوز آذهان أغضاء جمهوزك وادخال 
تق يرات على جاح اسرعة ج الخطاب اعد سلقا هرما مز عظها: 
التطايء وا تسن تين لتت تن االجيديح أو الزترين طقط. إن الحصر 
تركيزك على تقديم عرضك كما آعددته» وتمرنت على إلقائه» فلن تكون 
حاسابماً يدور ج القاعةء ولن تتمكن من اغشام قرصة استعادة آنتباه 
شاردي الذهن من أعضاء جمهورك. لذلك كن مستعدا لارتجال الكلاح 


ازفا ان فراءتك سلو جمهوركک غير المتسم باستخدام اشاش 
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سيتيح لك المجال كى تعرف متى ترتجل. فقط باستعدادك الخارق 
من علة عدم الإصغاء تیدا المتحدت أن الخظيب. 


3% 
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أنت أقوى المؤثرات البصرية وأفضاها 


استخدم حضورك الطبيعي كي يفهم مستمعوك 
ما تقوله عبر تکراره بصوت مسموع 


جوديت همفري 


خطاب جون اف. کندي» وخطاب مارتن لوثر کینغ» دجي ار «لدې 
حلم». وخطاب مارغريت تاتشرء رئيسة وزراء بريطانياء 4 جزر 
فوكلاند؛ كلها خطابات عظيمةء وقد حظي كل منها بمكانة مرموقة د 
التاريخ. ما القاسم المشترك بين تلك الخطابات؟ لم يستخدم آي من 
أولئك الخطباء مؤثرات ومساعد ات بصرية. تخيل» فقط» أن جون اف. 
كندي كان يقف قبالة العالم وهويقراً خطابه من أوراق موضوعة آمامه 
على منصة الخطابة. أو أن مارتن لوثر كينغ كان يشير وهو يخطب. 
إلى شريحة مصورة تظهر فيها فتاة سوداء. وأخرى بيضاء البشرة وقد 
تشابکت يداهما. من الواضح أنه لم يكن ثمة مكان لمثل هذه الدعامات 
4 فته الخطابات الىظيمة. 4 الواقم لو استخدمت لكانت انتقصت 
ن عة دات الساعة وها شا مى أهميقا. 5ة 
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يفهم القادة العظماء أنهم أقوى المؤثرات البصرية» وأفضلها. 
اتم ومون کریزیاء آن وسات قصل إلى ججاهیرهه على آمل 
وجه إن كانت الجماهير تنظر إليهم وتصغي إلى ما يقولون دون أن 
يتشتت انتباهها. إن الجماهير التي توزع انتباهها لن تلتزم بقضيتك 
ال التزاما جزتا. 

لنلق نظرة على المنطق الكامن خلف هذه المقولة. إن الغرض من 
أي عرض تجاري» آو خطاب» أو مناقشة يجب أن يكون قيادة الآخرين. 
طعاء كن بطر العرضن غل تر سن الأفداف اقات الةم 
الإمتاع» وإعلام الآخرين بأمر ماء أو التشارك 2 الخبرات» أو الإقناع. 
لکن ذا ما كنت تشحدت بوصقك قاتد ا ينبغي أن يكون هدفك الوحيد 
إقتاع الجمهور بالتصرف أو التفكير على نحو مختلف. 

إن خير وسيلة لإيجاد لحظة قيادية قادرة على الإقاع إنما تكون 
بجمل نقسك مركز اهقفام يقضايا الجمه ور. إن كن ملتزما بقضايا 
ووو وتسا مس کلوف د تع اوور كاك ا رام یسو اه 
وك إيماءاتك» و4 طريقة سيرك» ووقوفك »وإبقاء رأسك مرفوعا. يغدو 
جسدك أفضل مؤثر بصري من أجل رسم صورتك القيادية. 

تحن تشول: إن القادة الفظم اع ومحضورا» هذا يعني أن اللخ 
خاش ر بطري تچعل کل مالاع مهشا بت و متها له کتیر من 
القادة العظماء يدركون أن حضورهم يمنحهم قوة الإقناع. لذلك هم 
یبذلون قصاری جهودهم لتعزیز ظهورهم إلى أقصیى مدى ممكن. 
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أنت أقوى المؤثرات البصرية وأفضلها 


كس ر ارين وذرو ويلس ون تقليذ ا عجره مة وثلاثة عش ر عاما 
بقراءته رسائله الموجهة إلى الكونفرس بنفسه بدلا من تكليف أحد 
الكتاب بقراءتها. ما السبب الذي دفعه إلى ذلك؟ لقد رغب 2 أن 
ييين: «أن رئيس الولايات المتحدة الأمريكية هو إنسان» وليس مجرد 
إدارة حكومية تحيي الكونغرس من جزيرة معزولة» وأن الرئيس ليس 
خا يرسل الرسائلء ولا يتكلم بطريقة طبيعيةء ولا يستخدم صوته 
الخصي: طعا :عاش ويلسون 4 حقبة زمتية سبقت عضر إغراء ات 
العروض التي تبث عبر وسائل الإعلام» والبث المصور. بيد أن الحقيقة 


a ak a‏ ښږ س 
للفى حصيصهة. 
im i‏ 


إن الجماهير التي توزع انتباهها لن 
تلتزه د يتك اا التزاما جزئيا 


ان القادة المتحفزين المعاصرين نارکون اة الحضور. يثیر توم 
بيترز إعجاب الجماهير بسيبب قدرته على سحرها. بعض السيب _2 
ذلك يعود إلى كونه يحقق آكبر قدر من الحضور الطبيعي. حتى إنه_2 
معظم الأحيان يتحرك بعيد ا عن المقرأة اة على التصة المالية الت 
يطل منها على الجمهور. ولا يهود إليها إلا لينظر إلى النص. لكن ثمة 
أساليب كثيرة ومتنوعة متاحة للمتحدث الدافىْ الذى يتبناه الجمهور. 
ظا سبیل المثالء یدع ادوارد دو ونو 2 استخدام حصوره الجسداني 
الطبيعي بأسلوب خاص جدا. انه يدع عروضه 4ے مكان ما على منصة 
العرض ك الوقت الذي یگون جاسا فيه قالة جمهوره 2 مگان آخر. 
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قد تكون الدعامات التي تعزز حضورك مفيدة. على سبيل المثالء 
ظهور رجل سياسة وسط أفراد آسرة يعد دعامة توحي آن رجل 
السياسة اف بصق الأجرع الاك اجى خطايا من ميدان مرك 
كما فعل آبراهام لنكولن 2 غتسبرغ» يظهر بوضوح أنه معني بأولئك 
الذين ضحوا بأنفسهم» وسقطوا 2 ساح الكفاح. هذه الدعامات لا 
تشتت الانتباه ولا تضعف التآثير كما تفعل الكلمات التي تقال مستعينة 
بالمساعدات اليصرية. 

إن التركيز على حضورك الطبيعي والجسداني (الذي يستخدح 
الجسد) لاينبغي آن يقلل من أهمية رسالتك. ك الحقيقةء يجب أن 
يؤدي حضورك الطبيعي إلى تأكيد رسالتك. عبر تركيز نظره إليك 
يستطيع الجمهور ن سے رسالتك: عملیا: على قو أقضل. ذلك لأن 
الجمهور يسمع بعيونه. 

لد فه م ونستون تشر شل جيدآ آذك إن تمگنت من شيت انتباه 
الجمهوة البضرى وگن من إصهاف رة الطب گان شرل پیک 
سيجارة 2 أقاء احتدام المناظرات البرلمانية» وكان يتعمد فعل ذلك 
أشاء كلام خصومه. كانء أولاء يقحم دبوسأ 4 السجارة. بينما 
گان ,اتساد زداد هاو کان العو و بخ مدقا الى السيها 
وهويتساءل متى سيسقط رماده. ولأن الجمهور كان يركز على رماد 
سيجاره توقف عن الإصغاء إلى معارضه البرلماني. 

أدرك تشرشل أنه اذا ما نشبت معركة بين «العبن» و «الأذن»»ء تكون 
فيه ا الغلبة للعيون. لا يستطيع خطيب مهما كان مفوهاً أن يسيطر على 
شاع ھا یوو راك سرا : 
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يستخدم المديرون 2 معظم الأوقات وسائل المساعدة البصرية 
اعتقادا منهم آن الجمهور قادر على امتصاص كم أكبر مما يقولون إن 
هو أصغى ونظر. بيد أن واقع الحال هو خلاف ذلك. عندما يستخدم 
لاء المماغدات الريك تىجدزن قا اة استطات اتعاة 
اسيو وة آلب والأتق اال سا داتبس س أف ون اتسار من 
حاسة السمع بما لا يقاس فالعين تكسب. ينبغى أن تكون أنت النجم 
عبر سجاياك القيادية ومعلوماتك. 

عادة ما تكون المساعدات البصرية نسخة بكماء لا روح فيها من 
خطابك الحي الذي أنت بصدد إلقاقه: آئت تتخدخم جملا كاملة 
مفيدة من الكلام مدعمة بالشرح والقصص ذات الصلة. المساعدات 
البصرية مؤثرات مجردة من العاطفةء 2 حبن أن صوتك وايماء اتك 
تكون مفعمة بالعاطفة والإصرار. لذلك عندما تجعل جمهورك يركز 
على المؤشرات البصرية محولا انتباهه عنك إليها تكون قد قلات من 
شأن المادة التي أنت بصدد الحديث عنهاء ومن صداها عند الجمهور. 


و س کا عرض اواد اس ی ب 
اللصور البعيدة كل البعد عن الموضوع الذي ترغب ك التركيز عليه 
ما يؤدي إلى خلط الأمور عند جمهور المتلقين. اشتكى لو غرستنر 
عند ما التق بشركة آي بي: إم أول مرة العمل ظيها قاقلا :رلم أر ك 
حياتى رقاقات توضيحية متل تلك الموجودة 4 هذه الشركة. ينيغى 
أن يتوافر كتيب وجيز يذكر فيه أن كل رقاقة يبعي أن تتضمن أربع 
دؤائں وفرسین, رطلقین, وسحة عقر سهما: وينبغي آن يكون آكبر عدد 
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نقديم عرضكف 


من كل ما ذكرت ثلاثي الأبعادء وذا أربعة لوان 2 الحد الأدنى». كم 
عرضا تجاريا حضرت» وكانت فيه المعلومات والمواد الكثيرة التي تعرض 
على شاشة العرض سببا ب4 انصراف انتباهك الكامل عمّا يقوله مقدم 
العرض عدة دقائق؟ 

إن الخطباءء والمتحدثين» ومقدمي العروض يحبون هذه الصور التي 
تعرض على شاشات العرض؛ لأنها تعد لهم بمنزلة عكاكيز يتكئون عليها. 
عرض صور توضيحیه معدة سلفا يسهل الأمور عليهم ¬ بوجه خاص» إن 
هم تلقوا الدعم من قسم العلاقات العامة» أو من موظفيك الفنيين» أو 
فن شیر تفل د وها ف نان ع اتطاذقا من فا طفك انت 


بعض المتحدثين والخطباء يحيلون مهامهم إلى الوسائل البصرية 
المساعدة لأنهم عصبيون؛ تروق لهم الإضاءة الخافتة 2 القاعة. 
يصيحون رواة. بيد أو الحقيقة رة هی ان القادة لا يستطيعون تولى 
زمام القيادة من الخطوط الجانبية باستخدام ورقة تتضمن إيجازا عن 
الققاط افر تسف ورد فش ھاداتی الا هل دال 
يعهد بعض الخطباء بكتابة خطاباتهم إلى آناس متخصصين 
بالمواضيع المزمع الحديث عنهاء فيلجاً هؤلاء بدورهم إلى إتخام 


كل مؤثر بصري برسومات بيانية مختارة بعنايةء وبمحتوى زائد 
الحدث؛ الأمر الذى يحيل الخطيب ورسالته الى موضعح من ودی ورا 
داعماء ك دوږوا رئيسا. ے2 هذه الحال» تضيع فرصة تولي زمام القيادة 


بج لجة بحر المعلومات. 
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مايكل دل» رئيس مجلس |دارة شركة دل للحاسوب» وكبير مديريها 
التتفدمن: أذعن لهذ القارة 4 عرض هة أخيرا.ء أحد مخفو 
عرضا بصریا قویا. لکن بینما کان دل يلقي کلمته لم يعر ما کان عرض 
على الشاشة اهتمامأ إلا قليلا . ب2 الحقيقةء الأرقام الإحصائية التي 
كان يعلن عنها 2 عدة نقاط لم يكن ثمة رابط أو تنسيق بينها وبين 
الأرقام الإحصائية التي كانت تعرض على الشاشة. 
ك أقاء عرض خلاب قدمه كبير المديرين الإعلاميين 4 إحدى 
شركات فورتشن ۰1000 آبهرت الصور المتطورة تقنياء التي كان 
يبتها جهاز العرض. الجمهورً. وبعد انتهاء العرض تقدم أحد أفراد 
الجمهور منه وسألهء «هل لديك بطاقة - بطاقة الشركة التى أنتجحت 
العرضن؟ وآثبع سؤاله تنهيدة تع بر عن الآلم والاستياء؛ لکن هذا 
المتفرج كان ببساطة يعبر عن تقديره العرض الذي استحق الثاء. 
الخلاصة: إن كنت راغبا 2 الإفادة من طاقتك القصوىء» فاجعل 
شخصك مركز استقطاب انتباه الجمهور. عند ذلك فقط تستطيع أن 
تسيطر على القاعة. عند ذلك فقط تستطيع الإفادة من كل فواك الكامنة 


3% 
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طريقة معالحة الأستلة والأجوية 


أنواع الإصغاء الخمسة 


إن أكثر ما يهابه الخطباء والمتحدثون هو ذاك الجزء غير المكتوب 
من عروضهم الذي يتضمن إلقاء أسئلةء والإجابة عنها؛ وذلك عقب 
الانتهاء من تقديم العرض مباشرة. بينما ينجح بعض المتحدثين د 
تحقیق هد افهم عندما یتعاملون مع تحد یتطلب ارتجالاء یخشی آخرون 
الاحتمالات التي يمكن آن ينطوي عليها كابوس من هذا القبيل. ماذا لو 
الق خااف أحد الناس سؤالا لا تملك عنه جوا نا؟ ماذالوتحول أحدهم 
إلى شخص عد ائي؟ ماذا لو أجهز أحدهم على الذاكرة التي طا لما بذلت 
جوا سه اسول الآ م اف وة سادا تو اسیو 
أحدهم عليها باحتكاره الوقت المخصص لإلقاء الأسثلةء والإجابة عنها 
بإلقائه خطبة مطولة عن موضوع أخر مختلف عن موضوعك؟ 

سوف نعرض عليك اقتراحات محددة كي تتمكن من معالجة كل 
موقتف من تلك ا مواقت لکن معنا أولا ن أخذ ي اتحسبان السب الذى 
ساك تى دي خرطاك لهام اا رل اال الاب جو اله ااب 
إليك التحدت إلى جمهور من نوع خاص. لقد تصارعت مع الموضوع 
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الملطلوب منك معالجتهء وكافحت 4 سبيل الإحاطة بهء وأنجزت عملك 
التحضيري» وبذلت قصارى جهدك للحفاظ على هدوء أعصابك» ولم 
يبق آمامك سوى التوجه إلى القاعةء واعتلاء المنصة التي ستلقى منها 
خطابك. إن كل ما فعلته آنت محوره. لكن ما إن تصل إلى القاعة كي 
تو اة الجمهور اأحط د ارت حن ورك أن شا ما وش له 
يعد خطابك متعلقأً بك» بل هومتعلق بهم. بمجرد أن ييد أ الخطاب 
تصبح حاجتك إلى مستمعيك أكثر من احتياجهم إليك. فبدونهم لا 
يعدو الموضوع کله آن يكون ترا (بروفة). 

يعر الوت سرجما :روسل االخطاب الى فاه ما الأ قق سان 
وقت إلقاء الأسئلةء والإجابة عنها. إنها ختبار حسن آدائك عملك. هل 
استطتیت أن تتواصلبحقا مم جمةهوز الاتاعن؟ 

السبيل الوحيد المتاح أمامك لمعرفة ذلك يتمثل 2 الإصغاءء وحسن 
الاستماع. المعالجة الناجحة للاسئلةء والإجابة عنها تعتمد على حسن 
الإصغاء. الإصغاء الجيد مهارة قابلة للنمو والتطويرء وهي مهارة لا 
يفهمها معظم الخطباء كما ينبغى آن تفهم. 

ثمة مستويات خمسة للإصغاء: التغفذية الراجعة»ء واعادة صياغة 
الأفكارء والتوضيح» والتقمص العاطفيء» والإصغاء الفاعل المجدي. 
معظمنا يتمتع بخبرات عاليةء ومهارات جيدة على صعيد المستوى الأول. 
تطوير مهاراتك على أصعدة المستويات الأخرى يعود عليك بنفع عظيم 
يترجم إلى شعور بالراحةء والطمآنينةء وتحرر من الارتباك والتكلف 


الملازم لعملية إلقاء الأسئلةء والإجابة عنها. 
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طريقة معالجة الأستثلة والاأجوبة 


تقديم تغذية راجعة 


تقول نت شیتًا ما ے معرض الرد عليه؛ يوش ع موقفك مماقیل: و 
تقودمك له. 


انت مدير مرموق رفيع المقامء ومسؤول عن تطوير منتج جديد 
متعلق بمناهج وبرامج حاسوبيةء وقد أضحى الوقت متأخراً لتسويقها؛ 
حيث سبقك إلى ذلك آخرون» ثم إن تنفيذها يتطلب تمويلا فوق ما هو 
ا هط اة 


لقد كلفت بشحذ همم فريق العمل التابع لك وحث آفراده على القيام 
بعمل مشترك» إضافة إلى إعطائهم جرعة من أمل؛ تأكيد أن الضوء 
الموجود ج نهاية النفق لا ينبعت من فطار مايكروسوفت. تنهي خطابك 
بكلمات مفعمة بالحيوية والاثارة عن رواد وأناس وطئت آقد امهم سطح 
ظل الظروف المحيطةء تم يحين وقت إلقاء الاستلة والإجابة عنها. 
ومسترخيا. 
تصديقك وقد سبق لنا أن سمعنا كلاما مشابها للذي تقوله من أركان 
الادارة الفلا وها ر ا افق وو خن اق ا نحن 2 
حاجة حقيقية إليه هو مزيد من المساعدة» ومزيد من الدعم » وتخفيض 
3 


نقديم عرضكف 


أنه السؤةال الت طاطا بخشمة أن قى عليك قدا مباشرة مالكير 
2 أنك لم تحقق تقدما على الإطلاق مع هؤلاء الموظفين. إن كل ما عملته 
«كما قلت. إننا ملتزمون برفدكم بمزيد من الموظفين. نحن بصراحة 
اليهم. بوسعتا الافادة من مساعدتكکم اوا آصدقاء كم . ما 
فيما يتعلق بما تبقى من الأمورء فليس لديناء ببساطةء مزيد من المال 
كي نضخه 4 المشروع حاليأ. ويروق لنا الاعتقاد أنناقد قضينا على 
الإجزاء البيروقراظى ما استطفتا إلى ذلك سبي اا وسن أجل هذا 
بالموظفين. هل من سؤال آخر؟ 
إنها استجابة. يبدو على السطح أنها ليست إجابة استشائية. بيد 
آنهاء قبل كل شىء» تغطى كل النقاط التى عرضها صاحب السؤال. مع 
اتةه وقد لاتكون وحيد | هة الاظ ان هل يوسسك أن قعل ما 
هو آ کر مره ذللى؟ 
اعادة صياغة السؤال 
علد المستوى الٹائی للإصغاء» تعيد صياغة السوال على تجو طهر 
تقاط التي أثازها فرح آلقى السؤال. للق تظرة على :طر بقة عمل هة 
الألية غير استفراک متال: 
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«إذن ما تقوله هو أنك تعتقد أننى أكتفى باستعراض سياسة الشركة 
ليس إلاء 2 حين أن ما تحتاجون إليه يتمثل بمزيد من الدعم» ومزيد 
من التقليل من الإجراءات البيروقراطيةء هل هذا صحيح.. 
تآمل فيما سيحدت. الإجابة المحتملة التي يمكن آن تصدر عن 
الشخص الذي كان قد طرح السؤال تتمثل بقوله: «نعم». لقد حملته 
على اموا ة على ما هرل مثذالبداية الآن بامكائك الضى هدما 2 
تقديم قد کف اتر کک گا کا اقا د أت جات م متها 
کشر سوعةةواشتاعا على سيد تلقى الأ فار الت تطرهاء والتفاعل 
معها على الأقل لآنك جعلته يومىُ برأسه بحركات تنم عن موافقته على 
النقاط التي طرحتها للتو بعد أن أعدت صياغة سؤاله. لكن ما زال ثمة 
طرق» وأساليب أفضل 4 معرض الإجابة عن السؤال الذي طرح. 


معالجة الكلمات التي وردت 2 نص سؤال السائل من أجل توصيف 
بواعت قلقه الحقيقية. دعونا امل ك فة عمل هذه الالية: 
«ما فهمته من كلامك هو آنکم تعانون مشکلتین أساسيتين» وتحتاجون 
إلى مساعدة من أجل التعامل معهماء وهما تتمثلان بعدم كفاية 
اموظفن: ونكك رة مقر طة على ضعي الأخحراءات اترو قر اة من 
المحتمل أن تكون المشكلة الأولى آكثر آهمية من الثانية. هل توافقني 
الرآي؟». 
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نقديم عرضاكف 


يقتضى الإصفغاء الجيد اشراك الرؤة والسمم معا. الاتصالات الى ل 
وإلماعات» وتحذيرات تتعلق بالقضايا الحقيقية التى يتناولها الحوار 
الطريقة التي يدور فيها النقاش الذي لا يتخذ من الكلام وسيلة له. 
ت گر دوماء از محددات اة الجسد» كشرة؛ الذراعان التحالان 
دوماء أن تمرف الشخص والسياق كي تتمكن من تقويم الاتصال 
الذي لا نعتمد عل ادل الكلاح. 

هل لغة الجسد منفتحة أم أنها منغخلقة؟ هل الذراعان مبسوطتانء 
أم آنهما متصالبتان؟ هل الشخص الذي تحادثه متوجه نحوك آم لا؟ 
هل الذراعان ظاهرتان آم لا؟ هذه مؤشرات درجة الانفتاح. 

هل تمه وحود للغة الحسىد» أ٠‏ انها محيدة؟ الناس المهتمون 
بنقاشات معينة ينزعون إلى البحث عن سبل كي يقترب بعضهم من 
بعض آكثر. آما محاولة التباعد فهي دليل على عدم الاهتمام. 

هل لغة الجسد موالية» آم أنها معارضة؟ يميل الموالون الى اتخاذ 
وضعية الجسد ذاتها التى بتخذها المشتركف معهم ے4 نقاش. ایحث 
وضعية مشابهة لتلك التي تنتهى إليها. 
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طريقة معالجة الأستثلة والاأجوبة 


هل تنم لغة الجسد عن التزام» آم عن عدم التزام؟ إن رصدت 
إشارات انفتاح» واهتمام» ودلالات على سلوك موال. ققد تکون جاهزا 
لإبرام الصفقة. المؤّشرات المختلفة تدل لی ادات وقد يکون من 
المناسب استكشاف نقاط المقاومة لمعالجتها بلغة الكلام. 


مق فيد قك قفرت ستو مسا سن التو افق مم اغا السوال: 
لقد خطوت خطوة إضافية إلى الأمام عبر التوضيح. لقد آظهرت 
للجمهور أنك تستطيع آن تعمل عقلك عندما تتعرض لمواقف صعبةء 
وآنك قادر على تصنيف القضايا الجوهريةء وتوضيحها. تستطيع؛ 
بهذه الطريقة. أن تتحكم» على نحو أفضل 2 موضعع إلقاء الأسئلةء 
زالجابتهتهاء اهاط الى ذلك إن استطت أن ترف نوفا من القيرل 
ما تطرحه تكن قد مددت يد العون للجمهور كي يشرع 2 التفكير. من 
الصعب عليك أن تتذكر معلومات تم تداولها مشافهة. إن الجمهور يقدر 
تلخيص النقاط المطولة ثلخيصا قا 


الاصغاء الŞشوب‏ بالعاطفه 


المستوى الرابع» إصغاء مشوب بالعاطفة» يعني آن تظهر آنك تفهم 
مشاعر من ألقى السؤال. إن المستمع الذي تجيش عاطفته 2 أثاء 
استماعه يجد 4 جعبة خبرته وتجاربه عواطف مماثلةء ويشرك من 
عرض السؤال فيها. دعونا نتعرف طريقة عمل هذه الالية عبر استعراض 
هنذا المخال: 
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تقديم عرد ضف 


الا تسن اشن کنت آعمل د الموقع ذاته الذي تعمل فيه»ء حيث كان 

الروتين طاغيأً على كل شيء. لقد سبق لي أن عانيت ما تعانيه منه. 

لذلك فأنا أدرك ما تقول». 

التعاطف يحقق مزايا وفوائد لا مثيل لهاء ويتفوق على مستويات 
الإصغاء الثلاثة الأولى من حيث يستطيع أن يبين للاشخص الآخر 
مدى تفهمك موففه. حتی عندما لا تکون قادرا على تقدیم مزید من 
المساعدة. فإنك تكون على الأقل قد انحزت إلى جانب من ألقى السؤالء 
وحتندت نفسك لنصرة فضيته. هذا الموقف 4 حد ذاته كفيل بجعلك 
تقطع شوطاً طويلاً على طريق نزع محتم لفتيل أسئلة عدائية أخرى. 
وعلى صعيد طمأنة أفراد آخرين متوتري الأعصاب من الجمهور. 

إن الخطر الذي ينطوي عليه التعاطف يكمن 2 احتمال طغيان 
تعبيرك عن التضامن مع القضية التي عرضها السؤال على كلمات من 
الى اتسوا الأسر آلذى بقل أن يلك عورا عنمن ألفى السؤال 
بأنك تسلبه فرصة الظهور. 

احتار من أسقمرار استجاشك العأطفية رمتا أطول من الزمن الى 
استفرقه إلقاء السؤالء إن لم تفعل فإن جوابك سيبدو ضربا من ضروب 
النفاق. المستوى الخامس والأخير من مستويات الإصغاء يتجنب الوقوع 
2 هذا الفخ. 

الإصغاء الفاعل والمجدي 


فاتك إسقاة جديا كساع ترسف الواطف الك خذرقيا 
گلمات من الق السؤال. هذه هي أقوی استجابة اصغاء ممكنة؛ لار 
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طريقة معالجة الأستثلة والاأجوبة 


العاطفة هي القوة الكامنة وراء الجمل؛ تلك القوة التي تحرض على 
إلقاء السؤال 2 المقام الأول. عندما تستجيب للسبب الحقيقي الذي 
أدى بمن ألقى السؤال إلى الجهر به تكون قد وضعت يدك على قلب 
القضية - حت عندما ل تدم جوايا غمليا وملموسا عن السؤال: 


دعوتا تمل فیما يگن أن يقؤله فن أصقى إصفاء جيد ا ومجديا 
عبر استعراضنا لهذا المثال: 
ادو آتات قتف مأ تك وهف قا ق داقع درون أن تا 
على كثير من الدعم. أنت محبط لأنك تتصدى لكل هذا العمل 
المرهق. وتشعر بأن كل ما نقدمه لك مقابل ذلك لا يعدو كونه تعزيزا 
للبيروقراطية والروتين. آليس كذلك؟.. 
اء إن فت أسفيت اسفا 2 دق قا شن اثر جح نف ستحضل عت 
أجابة نابعة من قلب من كان فد ألقی السؤال؛ سيقول لك «نعم! واا 
ما تترافق|جابته مع | جابات مماثلة صادرةعن مجموعة آخرى من أفراد 
الجمهور. عبر التوصيف الدقيق للحالة العاطفية لمن ألقى السؤال تكون 
قد أضفت توعاً من الشرعية على تجليات حالته العقلية؛ الأمر الذى 
يعنيه آكثر من أي شىء آخر. بذلك لا تكون قد اكتفيت بتجنيد نفسك 
لأنصرة قضية من آلقى السؤالء بل تتعدى ذلك إلى الشروع 2 معالجة 
القضيةء ورآب الصدع القائم بينك وبينه. بمخاطبتك العواطف التي لا 
تحظى باعتراف بها عادة تكون قد أخرجتها إلى الهواء الطلقء ووفرت 
الظروف التى تتيح التعامل معها على نحو إيجابي. الإصغاء الفاعل 
والمجتى يوظف العاطفة إلا آنه يسبر أغوارا أعمق متها لا يجب ماركف 
أن تهتم کل هذا الاهتمام بكل سؤال. وآ لتکو قروا 
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ماذا تفعل إن ألقى أحدهم عليك سۇالا لا تملك جوابا عنه؟ كن 
صادشاے اجابتك. قل ن ألقی السؤال: انك لا ترف الجوابه لگن 
ساعد ف محاولة انتک شاف واليبحت علنه. أو الق سؤاله على الجمهور» 


واطلب منهم أن يزودوك بما لديهم من معطيات. 


ماذا تفعل إن تحول أحدهم إلى شخص عدائي؟ استخدم الإصغاء 
المجدي لإشعاره بآنك قد أدركت بواعث غضبه. استكشف الأسباب 
التي آدت إليه. سلم بصحة الأسباب المشروعةء وارفض الأسباب 
التي لا تتسم بالدقة والموضوعية. ثم انتقل بأسلوب مهذب وحازم إلى 
laa‏ اوگ 

كيف تحول دون احتكار آحدهم الزمن المكرس لإلقاء الأسئلةء 
وتلقي الإجابات؟ إن بدا أن السؤال سيستغرق زمناً يزيد على دقيقة. 
فقاطع صاحب السؤال بطريقة مؤدبة قائلا: «أستميحك عذراء بيد أن 
الوقت يكاد أن ينفد» وسؤالك هو خارج دائرة اهتمام باقي الحاضرين 
الذين لديهم أسئلة يرغبون 2 القائهاء اسمح لي أن أستوقفك هناء وأن 
أقدم عبر إجاباتي أفضل ما عندي». أو «مما كان الوقت يكاد أن يدركناء 
يسعدني أن آحتفظ بسؤالك إلى وقت لاحق كي آكرس له ما يستحقه 
من وفت». 

أفضل الإجا بات تتولد من الإصغاء الجيد. المعالجة الناجحة للاسئلة 
والأجوبة تبدأً انطلاقا من موقع المتحدث الذي يدرك أن العرض وثيق 
الصلة بالجمهور. 
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الخطاب المرتجل 


يكمن السر 2 التحضير من أجل 
التحدت يعفوبة 


تشري وایلز 


2 فیلم «ذي هنت فور رد آکتوبر»» استدعی جاك ریان (آدی دوره 
ألك بلدوين) إلى البنتاغون من قبل رثيسه من أجل تزويد رؤساء هيئة 
أركاق الح رب بآخر اعوسات ا خو افر ة عن تقاط القغراصة السوفشة: 
همس بلدوين ب4 أذن رئيسه حين كانا يوقعان على المعلومات الرفيعة 
الممستوى: «من الذي قدم المعلومات؟» فإذا رئيسه يقول له بهدوء: «آنت». 
تنفتح الأبواب الضخمة فيجابّه بلدوين بالوجوه المرتقبة لرؤساء هينّة 
الأركان الشركة 


على الرغم من أن معظمنا لن يدعى لإلقاء خطاب يستمع إليه مثل 
أركان هذه الهيئة المهيبة 2 ظل وجود أزمة قومية. إلا أننا نستطيع أن 
نستشف شيئًاً من علامات الإرباك التي طبعت على وجه بلدوين بك تلك 
الأحظلة.القظاب ا ك اتس سيك تى سك اة ها طف 


145 


منا آن نقول شيئًا من قورنا 4 زمن معين» وعن قضية بذ اتها؛ الأمر 
الذي يضعنا فيما يشبه المأزق. نرغب 2 أن نكون واضحين» ومباشرين؛ 
وماتعين» ومقنعبن» وقادرين على الادلاء بمعلومات مفيدة» ومدركين 
كيف أن الفصاحة 2 الإيجاز. إنه نظام طويل ومرهق.» عندما نكون 
متوتري الأعصاب خاصة. 


قد نخطیٰ 2 كثير من الأمور عندما نرتجل الكلام أمام جمهور. كيف 
لك آق قد گر کل ما آنت راغب 2 ةة ماڌ ا لو اول شخص صاب 
مكانة مرموقة أن ينسف التدفق المنطقي لسلسلة أفكارك المتصلة 
بعرضك للموضوع الذي تقاربه؟ كيف تتعامل مع الأسئلة المخادعة 
والمغرضة الهادفة إلى توريطك» أو إلى ما هو أسواً من ذلك: حملك 
على ارتكاب خطأ؟ من حسن الحظ. بقليل من العمل التحضيري يمكن 
لأكثر مرتجلي الكلام شعورا بالرهبة والخوف أن يحسنوا أداءهم. 


إليك سر القدرة على ارتجال خطاب ناجح: السر يكمن ج الإعداد 
والتحضير. وبينما يمكن أن يبدو الارتجال ضرباأ من إيصال معلومات 
على جناح السرعةء فإن خيرة الذين يرتجلون كلامهم يتجنبون الوقوع 
ب2 ذاك الفخ. لا تخلط الكلام المرتجل بالمعلومات غير المنضبطة التي 
تھے گنفھا اتقق دو تھا تفک ر : أو اعداد تحضيري. 4 بينّة الأعمال 
العجارة الماصسره للآسگان. ‏ اجساع ,لجس سلب ی یگرن موجودا 
وغائب ا 2 آن معا - يجب عليك أن تگون مستغد ا2 كل الأوقات لشر ج 
أهدافك. وإيراد الوقائع والحجج المؤيدة لرآيك وقراراتك. الكلاح 
المرتجل يقتضي تقديم معلومات مجملة سبق لك أن فكرت فيها. 
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الخطاب المرتجل 


هذه أخبار طيبة. لأن معظمنا لا يشعر بالثقة إن هورمى الكلام على 
عواهنه. هل تذكر آخر خطاب مرتجل مؤثر سمعته وآثار إعجابك إلى 
أبعد حد؟ تتعزز فرص نجاح الخطاب المرتجل عبر التدريب المتكرر 
والإعداد الجيد التحضيريين السابقين لإلقائه. ينبغى أن يبدو الخطاب 
وليد لحظة إلقائهء وحياء وتلقائياء وطبيعياء بيد أن الرسالة التي يرمي 
إلى إيصالها ينبغي أن تكون قد وضحت بك وقت سابق. 
لذلك اشرع 4 اعداد خطابك المرتجل عبر تحديدك» أولا 
كيفية القاء خطابك اللاحق» وزمنهء والسبب المرجح لحملك على 
آلقاء الط ايه أز اداي نجور فع لي سيل اة هل سكون 
عبر اجتماع لهيئة الموظفين؟ إن كان الأمر كذلك» فعليك أن تعالج 
-القاظا واا الخدت مسائل بحل آ ن رها مدر له د 
العمل 2 اقا انعقاد الاجتماع. 


بعد ذلك فكر ك المواضيع الرئيسة التي ترغب 4 تحقيقها؛ من 
سيحضر الاجتماع؟ ما الذي سيقنع الحاضرين بمبادراتك. ويحملهم 
على تأييدهاء والدفاع عنها؟ بمجرد أن تنتهى من معالجة الاعتراضات 
الحعلة راسائ الى هرقم أن هان ف جمائجة اسعافة شتل ا 
تصوير أفلام الفيديوء ثم واجه عدسة الكاميراء وألق خطابا ارتجاليا 
مقتضبا كما لوكان الأمر حقيقة واقعةء واطلب من صديقك. أو 
تقك الأغر أن ترجه لت عض الاس القاسية هن شرنظ جيل 
تمشاهدذقك أحاوف عبر قااقة عرض سرعان ها مگ مر تخد ن 
قاط ارك رقا الضف فهك ارين فيل اقمايك مراسا: 
وبتحسىن أد ائك. 
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استعدادا لآداء عفوي 


أورد فيما يلى بعض الأفكار والالماعات المفيدة الرامية الى استئصال 
شأفة الرهبة من الخطاب المرتجل: 


1- حلل الحمهور: 

قر تر أ جا شاع جسوورک کوک س تسالس اقمرات: 
انتباههم زمنأً يكفيك لإقتاعهم. 
2- حدد هدف اتصالا تک : 
قرش با ف سكن اتسا لاك ةه ةا آ وة عل اضواق الاتسال 
الجيدة: آرغب 2 أن يوافق نائب الرئيس لشؤون المبيعات على أن 
يلتقينى من جديد 2 أسبوع؛ آرغب 2 أن يساند تيد هذه الفكرة_2 
مب اترو اكه أشداف اكهمان العامة أو آلوامهة حةا: 
3- واظب علی الترکبز علی رسالتاک: 

قيل إن هنري كيسنجر افتتح ذات يوم مؤتمرا صحفيا بقوله: «هل 
من ا لديةه r‏ لأجوبتى؟ هده بالضبط الطريقة الصحيحة 
مقاربة أي فرصة حديثا مرتجلا. عندما يطلب منك أن تقدم عرضا 
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مرتجلاء أو عندما تجيب عن أسئلة تلقى عليك» تعامل مع الموضوع على 
أنه فرصة آخرى لحشد الدعم لأهدافك. 
4 متن بنيان استجابتك: 

عندما تدلي بتعليقات مرتجلةء أو تجيب عن آستلة صعبةء لخص 
بایجاز ما كنت فد خططت لقوله قبل أن د تشرع ے2 عرض شرحك. هذا 
الآمر ياعد الحاشرين الذي له يسوا السؤال: ثم إنه يمنحك وقتا 
للتفكير. على سبيل المثال: «لقد ألقيت سؤالا جيدأ حول قضية بذاتهاء 
وأنا عازم على التحدث عن هذا الشأن 2 دقائق قليلة. أولاء أرجومن 
الذين لا تتسجم مقاربتنا مع تطلعاتهم أن ييسطوا بإيجاز أسبابهم 
والأسس التساقية اللي برونها موجيا التليير» 


e‏ لپ 


5 ل فسح أحدا: 


سواء أكنت تحاضر 2 جمهور يتآلف من سبعة أشخاص. أو يصل 
عديده إلى سبعين» وجه تعليقاتك إلى كل أفراد المجموعة التي تستمع 
إليك. أحد كبر الأخطاء التي يرتكبها خطيب أو متحدث هو أن يستثني 
بعض أفراد الجمهور. فلا يش ركهم 2 نشاط الأسثلة والأجوبة. الإعراض 
عن النسق الطبيعي المتمثل بمخاطبة كل الحاضرين» وتوجيه الكلام 
إلى من طرح السؤالء أو إلى صانع القراروحده يؤجج مشاعر 
الاستياء لدى باقي الحاضرين. على سبيل المثال: عينت رئيسة شركة 
مسق ارا لهم ة3 علاك عمل تار وة وة الأمد مع شركة کی 
وطلبت منه الاهتمام بشخص معين تلك القنركة وال ر کر عله خا 
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متها أن ذاك اتشخصن فوصائع الق راو نتبينء أخيراء أنها أخطات د 
تحديد هوية الشخص المطلوب» فخسرت زبونا مهما. 
6 كن لطيفا وكيسا دوما: 

أن يدوت طظة أوشيق الو فاقة الصير برها قاع اناه 
جلسة الأسئلة والأجوبةء فسيتعاطف الجمهور مع من آلقى السؤال. إن 
خسرت تعاطف جمهور بعينهء ستفقد أداة من أدوات الإقناع. هذه واحدة 
من أقسى الرسائل التي تستهدف المديرين التنفيذيين الشباب الذين 
يتفاخرون ب«أساليبهم الصارمة» وبقولهم «الحقائق المرة والمؤلة. لا 
فج در افد |تى عمجت الال الفاق الرع ج فوك كا فن 
قبیل: «إذاء ما الذی ترید قوله على وجه الدقة9 ا آری أن ما قله يمكن 
أن يعسن سؤالا. من الأفضل أن تع ود بلطف إلى فكرتك الرئيسة عبر 
قولك مثلا: «توم» إن حكايتك تب دو بالتأكيد مناقضة للفكرة التي كنت 
أتحدث عنهاء وأنا على يقين بأن ثمة اعتراضات أخرى؛ على أي حالء 
أرغب بے التركيز على الاتجاهات التي كشفنا النقاب عنها عبر بحثناء. 

فيما يخص معظمناء التحدي الذي يظهره الكلام المرتجل يخلف 
اقرا قوي ا أقاء نة الأسة الي معب الحديف دات لجسن 
الحظ» تكون الجماهير لطيفة 2 معظم الأوقات» ثم إن الهدف من 
أسثلتة م هو استيضاع الأمون. آحياتا لا تكرح الأسثلة اشر ة ورا ةة 
المعالم» وقد تحول صعوبات دون الإجابة عنها. قد تلتقي» بين الفينة 
والغينةء أناسا لا يتعاطفون معك» ولا تعنيهم مصلحتك. 
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الخطاب المرتجل 

غالبا ما تنقسم الأسئلة الصعبة إلى ثلاثة أقسام: 

[ ا و 

ت | مؤّطرة ومحصورة ضمن حدود ضيفة. 

3 | یحاب عنها بكلمتىن: رلا أعرف»». 

سق ة قير الواضهة قى يحضن القاس اة تهات 2ة 
وارتباك بسبب تر کیبتهاء أو اختیار کلماتها. قد يستخدم السائل عبارات 
غامضة منل: «هلده الفكرة»» أو «خطتگ»› أو «انها». ثمة آ اة آخری 
عنھا ے زمن محدود. 

ية اعادوس اغ ااا غو آل وا ت 1 او کان اون کیو 
التی ذکكرناها سابقا مثل: «خطتك» او« ائقاء: عتدما تدمج مجموعة 
من السق مسا افر ها طرز ا متتطفياء وا ختر متهاما رة اة 
عنه. تذكر أن مسؤولية الاسترسال 2 النقاش تقع على عاتقك. 

الآسئلة الإيحائية (المصوغة بأآلفاظ توحى بالاآجوبة): يراد 
من إلقاء الأسئلة الإيحائية تقييد المتحدث بطريقة من الطرق. انظر 
الجدول للاطلاع على خمسة نماذج من الأستلة الإيحائيةء والتدابير 
التي تجنبك الوقوع ب4 فخاخها. 
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نقديم عرضاكف 


نموذج السؤال الإيحائى (المصوغ 
بألفاظ توحي بالجواب) 


سؤال لا يتيع الا إجابة قسرية: «ما الآمر الآأكثر | لا تكن حبيس خيار إما/آو. قد تكتشف أن كلا 
أهمية لك. الاستقامة آم الأرباح؟.. الأمرين مهمان: الاستقامة» والأرباح. 


سؤال افتراضى: «إن تراجعت الأرباح | عندما يبدأ السؤال بأمر افتراضىء» بوسعك رفض 
بنسبة 6% أو آكثرء هل تتخذ تدبيرا حيال | الإدلاء بجواب تخميني. يجب عليك عدم الانجرار 


ذلك ». اليئ سؤال لا کر کا 2 الأجابة علك. 


سؤال الكرسي الشاغر: هل بوسعك أن | من الأفضل ألا تتحدث نيابة عن آي شخص آخر 
شیرتا با اق فی کن قله تافل | ما تو تكن تاطفا وسا متها طت مك الاي 
مع هذه الاأزمة؟ على خطط مدير تنفيذي آخر» فإن توضيحك أنك 

تعمرض وجهة نظرك» وتتحدث انطلاقا من موقعك 


هو أدعى للسلامة. 


سؤال ايحائى ( مع مقدمة مضللة): «برغم عندةه ا تکون المقدمة مضللة.؛ ومخادعة. صع 
اوس کات 


سؤال مشحون عاطفيا: «بصراحة, تبدو | أحجم عن ابتلاع الطعام. لست ي حاجة إلى 


هذه الخطة شبيهة غيرها من خططك | الدفاع عن نفسك. أعد صياغة نقاطك الرثيسة 


الغريية». وامض قدما. 


لأسا الى جات هفات ا أغرفم احق لی فيك معان 
لاتعفرف» بيبساطة: الإجابة عنه» أوقد تكون 2 حاجة إلى وقت رمكتكف 


من التفكير. اياك ومحاولة المجازفة باعطاء جواب من غير أن تتوافر 
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الخطاب المرتجل 


لك بينة كافية. خير لك أن تقول: «لا أعرف». من المناسب آن تقترح 
على من آلقى السؤال أن يبحث عن إجابة عنه 4 مرجع تسميه له» أو 
ان تعد بالبحخث عن الجواب واستكشافه. 


ليم الحديث المرتجل سهلا على الإطلاق. بيد أن الإعداد المجدى 
يزرع الثقة بالئفس. هذا هو سر النجاح. إئك لا تستطيع على الإطلاق 


ان تعرف متى ستتعرض لوقف يفرض عليك نوعا من التحدي. 


Guide to Presentations by Mary Munter and Lynn Russell 
(2002, Prentice Hall) 
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تمتبن عرضك باستخداد 
وسائل وأساليب قوية 


بالإضافة إلى التحضير المعد بدقة وعنايةء والإلقاء الذي يشف 
كن هه ارد وحن اء 4 ية حا ة جملة من الاأسالب والوسائل 
القوية والمقنعة يمكن آن تساعدك» على صعيد سعيك» 2 تمتين بنيان 
عروضك. الفقرات المدرجة 4 هذا الفصل تعرض مجموعة منهاء 
حيث تتضمن مقترحات إضافية لاستتصال شأفة رهبة مسرح الحدث» 
وعرصالافكا والاعات مفيدة تمكنك مى نجنب ارتكاب أخطاء اة 
لدى استخد امك رسوماء ووسائل بيائية 4 آثاء إدلائك بحديثك. 

ثم ة فقرات متعددة أيضا تقرح ية تمرف الاسالبب العرةة 
لشريحة واسعة من المتلقين - سمعيةء وحركيةء وبصرية - وتزودك 
بأساليب تمكنك من استخدام لغة جسدك الخاصة بك 2 سبيل تعزيز 
رسالتك. وإثارة اهتمام جمهور المتلقين بطريقة أقدر على الوصول إلى 
أعماقهم. الفقرة الختامية تعرض عشر نقاط موجزة وسهلة التذكر. 


خذها 4 الحسبان عندما تفكر ج تحضير عرضك القادم. 
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ست طرن للعلب 
على رهبه الخطابة 


مايك غرنباي 


معظمنا يتهيب الخطابة إلى حد ماء ولا غرابة 4 ذلك. هي رهبة 
متأصلة لأنها تنطوي على خطر الانكشاف أمام الآخرين. الخطابة 
تثير رهبة متجذرة 2 أعماقا. انت تخشی من عدم معرفة ما تقول؛ 
أو كيف تقوله» ويتملكك خوف من المجهول» ورهبة من أن تكون عرضة 
لحكم الاخرين عليك. الخطابة تتنطوي على كل تلك المخاوف مجتمعة 
ے خوف واحد. 

المعالجة المعيارية لرهاب الخطابة. وهو الوصف الذي يطلق على 
هذه الحالةء تقتضى التخفيف التدريجي من حدة الخوف. هذه المعالجة 
ےا رفو چیا باز س ق ریات بل ا لرن ها ته وهو یدل 
بحديث. ويعزز أداءه بطريقة تدريجية وصولا إلى مرحلة القدرة على 


الادلاء بحد يث حمیقی. 
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تمتين عرضك باستخدام وسائل وأساليب قوية 


اللطيفة التى تستغرق زمتأ طويلا نوعا ما؟ إذا كان الأمر كذلك» فاعلم 


سضر اساليب مخادة بطرنهة بجوشر دة 


ما إن تشعر بانخفاض نسبة الادرينالين 
عندك ے2 موقف يشبه داك الذي تقدم 
فيه عرضاً من العروض حتى يدرك جسدك 
على الذعر الذي ينتابك 


على سبيل المثال» جمع أحد المدربين العاملين 2 مجال تدريب 
المهتمين بالخطابة جماعة من الراغبين ك التدريب ممن ينتابهم 
الذعر من الخطابة 2 بار وطلب منهم أن يضربوا كراسي البار 
ف ملفوفة يحملونها بأیدیهم يوا ميقا وهم يغنون: «عيد 
ميااد شعي ان آولقكف لكين ساقوا سك الجر ية غاا ما اسه 


خطباء ومتحدتن يتمتون بثقة بالتفس. 91511 لأنه مقارنة بما کانوا قش 
قاموا بفعله لتوهم 2 أماكن عامة: إلقاؤهم خطاباء أو تقديمهم عرضا 
بحضور آناس يستمعون إاليهم» يبدو الآن الأمر سهلا. 


المجدى فهم المشكلة بشىء من التقصيل الاضا_2. معظم الناس يخفون 
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تزاید مستوی الآدرينالين يمكن معظمنا من تحقيق مستوى رفيع من 
الأداءء بل من بلوغ قمة مستوى الأداء. 

الا آنه بالنسبة لألئك الذين يوقع الخطاب الرهبة 2 أنفسهم» يمكن 
أن يكون الخوف» وتدفق الأدرينالين عندهم عارمين. كل المعرفة المتاحة 
بالعالم حول كيفية إعداد عرض مجد. وكل الزمن» والجهد المكرسين 
لتحضير عرض أخاذ باستخدام الوساتل الإعلامية المتعددة؛ كل ذلك 
سيمنى بإخفاق تام إذا ما طغى الخوف على ما سواه. 


الخطاية بصوره خاصة» وجرب معهم بعض هذه الأساليب الشو ا گن 


استخدم» للضرب» صحيفة ملفوفة أو عصابة مملوءة بماء رغوي 
کے اق آ3 وة دة وا أ اقا مو د 
يرفعوا أصواتهم وتف فووا دسنها تادا کلما اعتلی أحدهم المنصة 
ليبدأ ذوبة الضرب. اضرب كرسى المنصة محاولا إخداث أكبر قدر 
مك من الضجيج وآنت ترفع صوتك سوڈةا شعارات تحفيزية» أو 
لتقل ببساطة: «اسمي .. يتملكني شعور رائعء ولسوف يكون 
عرضي اليوح ذهلا ا 
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س 


قامات اء اراك م 
« ما ا ا هو (u‏ أو «عتدما أذهب الى البيت ا 
أو «طعامی المفضل هو ». 


أن 


اة الى قق مالك مصاعف 1 وق الى جد مذهل. 
إن التمرين يؤدي إلى النتيجة المتوخاة؛ لأن الضرب يؤدي إلى راحة 
طبيعية تسري 4 أوصال الجسد عبر تدفق الأدرينالين. والعمل البسيط 
المتمشل برفع الصوت يجعلك تركز على عمل الجسد بدلا من التركيز 
على العمل الذهنى المتمئل بالقاق اشاق بها سشقوله لاحقا. 

عندما تشعر بالمتغير المتمثل بانخفاض الأدرينالين وآنت 2 موقف 
ممائل لذ اك الذي تكون فيه عثدما تقدم عرضا حقيقياء يتعلم جسدك 
أنه من الممكن الوقوف لمواجهة آخرينء» والتفلب على الذعر الذي 
ينتابك. وتلك هي الخطوة الأولى 2 الرحلة التي تقضي إلى القدرة 
على القاي خظاب دال على الققة بالتقس. 


2 القاء أبيات من الشعر من المنصة 
قبل أيام قليلة من بدء الدورة التدريبيةء كلف الملتحقين بالدورة 
بالتمرن على القاء قصاتت من الذاكرة ار عبن قراء ها ( نچب الا تزيك 
على خمسةا صقر بينا): 
يقف كل مشارك خلف طاولة خفيضة قبالة أفراد المجموعة كي 
ياقى قصيداة. الشعر التی يختاره آلأفراد وققاً نا بحبون غالبا مأ يوقر 
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ست طرق للتغلب على رهبة الخطابة 

مزيدا من آتروق الف خصية - من جديد» تعد هذه طريقة جيدة اتسين 
أواصر الصلة بين أفراد المجموعةء وتعزيز الروح الجماعية عندهم. 

الهمدف هنا هو تخليصك من عبء اعداد مادة من تأليفك أنت. 
كتير من الناس الذين يشعرون بقلق عميق حيال الخطابة يجدون ان 
اقرف تاقے.. اء مح اشطرار الوع ائ [عداد ماداس قاقد 

3تل القصيدة ذاتها بإيقاعين أحدهما يبعث على الفرح 

والاخر حزين 

اتل القصيدة ذاتها بايقاع طقولی. احعل الالقاء الأول و 
بمرح مبالغ فيهء والتاني مصحوبا بحزن مبالغ فيه. 

الهمدف هنا هو توسیع مالف العاطفى اکا من المرونة. 
كلا الأمرين يساعدانك على الاسترخاءء ويزيدان جاذبيتك» ويعززان 
فدرتك على التأثير 2 الجمهور. 

س چیب »تد ما تاوس شیا من‌هذا آمام جمهور من الحاضرين؛ 


4 قول كلام بعينه بثلاث طرق مختافة 
اعد إلقاء الجملة ذاتها -على سبيل المثال: «أطفن الأنوار»» و«حدثني 
عن شعورڭ» و«ماذا لوسعی ان أفعل من أ حلكف»- أو لا باستخدامح ايقاع 
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دال غل الاترع ام ف جاع رغه غن سير ةواو اقم رار بانب 
وتهذيب مبالغ فيهما. 

اعد فمازسة القرين. هذه الرة يقن عليك قق مات كل جاه 
ےگل حالة للٹرگیز على الاسالب ا فة لهد من هذا التمرين هو 
توسيع مداك العاطفي» وجعله أكثر مرونة مما يزيد قدرتك التعبيرية 
عندما تتحدت بے ملتقى عام. 


5 مغاظرات متزامتة 
يتجمع المشاركون آزواجاء ويختار كل مشتر كبن موضوعا يتناظران 
الق الاخ قن تگزن أبخة رقع اجو آلا ضاي 
6- غتاء: «عید میالاد سعید» 
ربما يكون هذا التمرين آكثر التمرينات التي توقع الرهبة 2 النفس. 
المجموعة» ور (( عك ميلا د عاك ) یا بدك سے عدك میلاد غلك ). 
الجدق هتا أ نون سانا سا بل هو استتصال شا الرهية من 
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ست طرق للتغلب على رهبة الخطابة 


وفاعلية. 
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عروض 101 


لا ترتكب هذه الآخطاء الشائعة 


جون كلا يتون 


يرتكب مقدمو العروض الأغرار الذين يفتقرون إلى الخبرة نوعين 
من الأخطاء: أخطاء ذهنية وهي تندرج تحت النوع الذي يجب علينا 
چوا أن نشتغل فيها بغية إصلاح حالهاء وأخطاء آخرى تندرج ضمن 
نوع شديد الوضوح إلى درجة تجعلك» عند رصدهاء تومى برأسك 2ك 
شارة تنم عن عدم تصديق. 


#القراءة من نص مكتوب: ليس ثمة طريقة تجعلك تخسر انتباه 
انظر إلى الأمامء وأجر اتصالا شخصيا بالجمهور. 
الاباك خل ف ااتقام هة أو كلف اة مكح الجمه وو هة 


رؤيتك› ومن رصد لغه حسدك. 
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ه تجاهل القيود الزمنية: لا تدل بحديث يتطلب الإدلاء به ثلاثين 
دقيقة 4 زمن لا يتعدى خمس دقائق. 

الشطط والخروح عن الموضوع: تعد القصص والحكايات 
النادرة آدوات ذات وقع قوى. فقط توثق من آنك تختار منها ما 
هو وثيق الصلة بموضوعك. 

اشاقة الى ذلك وجه آخطا قط ب استحابات أك تر صق 


س 


وتعقيدا: 


1- عدم معرفتك جمهورك 


ب أي عمل يقتضي تواصلء يتعين عليك أن تفهم ما الأمور التي 
يحتاج جمهورك إلى فهمها. الخطوة الأولى التي يجب عليك اتخاذها 
قبل التوجه إلى القاعة بوقت طويل تتمثل بإلقائك سؤالا على نفسك: 
من هو جمهورك» وكيف سيفيد آفراده من المعلومات التي تقدمها 
لم بعد ذلاقه سيكون بوسعك آن تؤسمن عرظك آخذا چ الحسبان 
احتياجات الجمهور: تعديل على الإستراتيجية المقترحة زيادةٌ ونقصانا 
والقاء نظرة عامة على حزمة البرامج والمناهج الحاسوبية الجديدة» آو 
استغر اظ التطقات ا تة لخر الأبسات 

فى مياد تقديم االمرؤضى كاذف لأ تعاط التو اسل الا خرض» بسكن 
أن يقدم جمهورك تغذية راجعة فورية. بناءً على ذلك تكون العروض 
التفاعلية أفضل أنواع العروض. غالبا ما يحدث النشاط التفاعلى 
الزن الرس لاتقاء الأسقلةراتقاقى. أفذر الراك قاذ 
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وأجداها نفعأ هي تلك التي تحمل الجمهور على تركيز انتباهه على 
القضايا الأساسية. على سبيل المثال: احمل جمهورك على ابتكار حلول 
للمشكلات الحقيقية التي يواجهها. 

بوسعك أيضا أن تفيد من النشاط التفاعلي على صعيد ضبط بعض 
التقاصيل» وإحگام بنائها. على سبيل المشال: قد يحتوي تقرير مكتوب 
کی دوضيم قفا اسي القهم سل اجر الآ ان جر اک 
معتادون على المحاسبة أحادية القيد». الا آنه لا يتعبن عليك الافتراض 
الآن. اظورج بدلا من ذلك سوال على هذا القسو «هل كل الحاضرين 
هتا معاون هى الخاسية آحادية القيد #8 فس النظر الى شن خولاف 
اسا وة وروص الق او ار دخو ك ووا وك اون هون 


2- فشلك 2 استقطاب انتباه حمهورك 


يصل الناس وهم يتساءلون: لماذ ا نهتم؟ ما الذي يجعل هذا الأمر 
مهما لذلك» بدلا من القفز مباشرة إلى الإسكان الفيدرالي 4 مواقع 
هندية» ابد بعرض شرح عن أزمة الإسكان الراهنة. يجب عليك آن 
تجعل مستمعيك يعملون عقولهم ( كيف تكونت هذه المشكلة؟ وكيف 
سط یچاد سل لھک اسایپ تطی مضعونا تفای آلتاریکی. 


عادة ما تتمثل أسهل طريقة لاستقطاب اهتمام الجمهور بشرح 
المشكلة التي تنوي إيجاد حل لها - إن كان الجمهور مطلعا عليهاء 
فاحل شر حاف متشا 
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ثمة طرق وأساليب أخرىتحقق نجاحأ على صعيد استقطاب اهتمام 
الجمهور. وهي تتلخص 4ے سرد قصص. وحكايات نادرة ( «عندما فتحت 
علبة طعام الكلب الموجود 4 شركتنا الأسبوع المنصرم» اكتشفت...») 
أو بالحديث عن حقائق مذهلة («أكثر من نصف زبائننا يتوقعون أنهم 
سيشترون أجهزة دي 2 دى 2 الأشهر الستة القادمة»). 


3-اهمال تقديم خريطة طريق 

عندما تحظى باهتمام جمهورك» يشرعون 2 التساؤل «إلى آين نحن 
ذاهبون». اذا كانت التضاريس معقدة فقد يحتا جون الى خريطة طریق 
«قائمة محتویات». و حود شريحة توضيحية مصور هد يساعدهم کنل شيهم 
ما الذی تنوى عمله. عندما کیا تالخد یگ فن قضل نند من فصول 
موضوعك الرئيس. عد الى الشريحة المصورة التوضيحية كي تساعد 
جمهورك على فهم: اين هم الان وأ کانواء والی آین هم ذاهبون. 

ان گان التط رظ ال هة الريك ال ر قسن سط ۷ د كيرا 
من الوقت الثمين 2 عرض شرح مطول لها. ما زال يتعين عليك أن تشرح 
2 جملة واحدة ماذا سيتعلم الجمهور. «مع نهاية عرض اليومء اویجو ان 
اللاعبون الأساسيونء» وين يجب علينا أن نستثمر كي ننافس.. 


ينقل عرضك معلومات الى حمهورك عیبر هده السيل اد ك يکون 
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التأثير عبر حواسس الشم» واتلس»وآندرق ب اء بيك أن اشساعدات 
البصرية سهلة وقوية. 

فيما تعلق بكثر مرخ الأفكار-متها تلك المتملقة بالعلاقاتء والتدطق؛ 
والمنظومة الفضائية- نفكر بصريا. لدينا رسوم بيانيةء وجداول؛ 
وخرائط موجودة 4 عقولنا. لماذا يتعمين عليك ترجمة كل ذلك إلى 
كلمات. وارغام جمهورك على ترجمتها بمواد مرئية؟ 

قير الاعات اليسرية استجاباة عامفة وشا هدار 
المعلنون ناسا جذابين وسعداء يستخدمون منتجاتهم ) . ننجذب» على 
نحو خاص - إلى صور آناس آخرين. لذلك إن كنت تقترح إستراتيجيات 
تهدف إلى رفع مستوى شعور الموظفين بالارتياح» أو إن كنت تطري 
أشخاصاًء وتشظي عليهم بوصفهم يحتلون مقامات طليعية على صعيد 
تحقيق آرقام قياسية 2 المبيعات الشهريةء فاستخدم سوا لشڑیز 


لدينا رسوم بيانيه» وجداول» وخرائط 
موجودة 2 عقولنا. لماذا يتعين علينا ترجمة 
كل ذلك بكلمات» وإرغام جمهورك على 
ترجمتها بمواد مرئيه؟ 


2 المقابل» لا یکاد يکون حضور المساعدات اليصرية المعتمدة على 
التص خيرا سن غيابهاء لآن الاس تيعون القراءة بسرغة كبر سن 
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سرعتك بالتحدث. لا شيء يمكن أن يسبب لهم الملل أكثر من النظر 
إلى شريحة مصورة مثقلة بنص مكتوب ب4 حين تقوم آنت بقراءته كلمة 
فكلمة بصوت مرتفع. ينبغي أن تحتوي المساعدات اليصرية على مواد 
أوصور. أو رسوم بيانية ممزوجة بكلمات؛ ينبغي آن يتعزز تآثيرها من 


على تجو ققات اعام ى هرج اعات اق ا ق 
شاشة. لا أن تكون مطبوعة على نشرات معد ة للتوزيع؛ لأن ذلك يجعل 
الناس ينظرون إليها بدلا من النظر إليك. بذلك تفقد تركيز الجمهور. 
امك ةا وة التغرات اتظوعة الد لوزت صا لادا 
الإجراءات فيهاء أو لتقديم عناوين مواقع على شبكة المعلومات كي 
تسهل تهجيتها على النحو الذي ينبغي. لكن إياك أن تقدم نشرات 
مطبوعة بغية توفير أرضية إضافية - سيعمد بعض الناس إلى قراءة 
التق رات الطبوعة بدلا من الإصقاء إليكء أا معظمهة ضسيرمونها 
دون آن يقر ؤو اء بدلا من توزيع ك النش رات دع الهتمين بها يحصضلرا 
عليها بعد الانتهاء من تقديم العرض. 


5 استخدام مساعدات بيصرية لا علاقهة 
بينها وبين رسالتك التي تعتزم إيصالها 


ء 
تقش آڻ کون حال المشاعد ات التضر نة آنج قير هن فر ة الفقرة 
خطانة قذلك قحل هران اله وة التهر ةا ساعد ة مسرا ها 
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لاذا انظر إلى هذه الصورة التي تظهر أناسا يبتدسون؟ ينبغى أن يقد» 
العنوان إجابة لي عن هذا السؤال: «هذه المبادرة ستعزز شعور الموظفين 
بالارتياح». ينبغى أن تتكامل كلماتك مع المادة المرئية؛ ريما تتكامل 
باستخدامك عيارات مثل: «كما تشاهدون عبر شاشة عرض الصور..». 

غالبا ما يقدم العارض جدولا مثقلاً بالأرقام؛ قد يكون منسوخا 
من مضدر آخر. إلى آى آرقام متها رضن على التظر3 ما التزعة الت 
تحاول تلك الأرقام شرحها؟ يجب عليك تصميم المساعدات البصرية 
التي تحتاج إليهاء وطبعها بالطريقة ذاتها التي تعد فيها وثيقةء وتطبعها 
- مسقنا بال شير ا لتم ر تأي رها ے الجمهور. هل يتبقی أن تطيع 
الأرقام الأساسية بخط أسود مميز؟ بإلقائك هذا السؤال وغيره توازن 
بطريقة دائثمة بين المساعدات البصرية وبين الرسالة التي ترغب ك 
إيصالها. 


6- عدم ترك المساعدات البصرية تؤدي عملها 


يرتكب مقدمو العروض آخطاء مذهلة 2 التعامل مع المساعدات 
@© حجبس الشاشة بأجسادهم. 
السك لى اادج مسن ساط ة اتجمووں 


9 تثبيت شريحة الصور التوضيحية مقلوبة زا سا بقلي شه < دون 
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ه تخصيص عشر ثوان أو آقل لعرض الصورة الواحدة لا يكفي 
ولكونك تكرس وقتا طويلا جدا لإعداد شريحة من الصور تفى 
بالغرض المطلوب» توثق من ان الصورة د تحقق المطلوب منها كما تحقق فو 
اة ية اة لداة: 
ه قف ب مكان يمكن معظم الحاضرين من رؤيتك» ورؤية الشاشة 
2 آن معا. 


ه ألق نظرة على كل صورة تعرض لتتوثق من صحتھاء ثم التفت كى 
تنظر إلى الجمهور. وتخاطبه. 


® اجر ر أفراد چا الوقت الي تكلم في 


7> تقديم عرض دون اشراك العاطفه 


بالرغم من مؤشر خيارات الاتصال الذي ينمو على نحو دائم؛ 
ق ى امرون جوفرية ع ألم التجارة لاذ $ جرت ا ,لاق العرش 
يفسح المجال آمام حدوث تفاعل بين الجمهور ومقدم العرض» وبين 
أعضاء الجمهور الذين يتمكنون من تطوير روح الجماعة وتعزيزها. 
بيد أن العرض يعد» أساساًء نتاج خبرة وتجربة شخصيتين. لا يقتصر 
إقق ا مرشاك سى الكلسات تى تتوليك وعلى المساعد ات السسررة 
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التوضيحية» بل هو شخصك أنت بالمقام الأول. إن الجمهور سيحاكم 
على مصداقيتك. وجوهرك» وعاطفتك تم يصلون إلى عرضك الذي 
قد مته؛ لأنهم يتوصلون إلى أفضل نتائج ممكنة عبر إطار الشخص. 
عندما تقف لمواجهة حشد» عليك أن تؤمن بأن ما تقول لهم مهم. 
عندما يستشعر الجمهور ثقتك» وإخلاصل للفكرة التي تعمرضها -إن 
كنت قد تمكنت من إيصالها بطريقة مجدية- تكون قد اجتزت الاختبار 
الضمني الذي جاء الجمهور إلى القاعة من أجل إخضاعك له. بهذا 


ا جح عرد 8 


3% 
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مستويات التعلم وأساليبه الثلاثة 


عم الناس معتادون على أساليب التعلم الثلاثة التي يشار إليهاء 
اسا ,صخا ا سال الصو سیگ قاقر کف ن 
قلیلا ف ا يربطون بينها وبين مستي ت اللم الحاسمة التي 
نحتاج > جمیعا اتی قسخیرها قل أن تمکح فليا من معرطة اھر سا 
التعلم اللقصود هو ذهني» وعاطفي» وجسدي. وأقل منهم أولئك الذين 
يسقطون تلك المعارف على عروضهم على نحو منتظم. هل من غرابةء 
بعد ذلك. 2 أن تكون معظم العروض التجارية متوسطة الجاذبية. 
وسريعة الوصول إلى عالم النسيان؟ 

تخيل العرض النموذ جي. إحدى زميلاتك تقدم تقریرا تضمنه نتائج 
أعمال ربع السنة الأخير. تقف أمام المجموعةء ثم تلتفت نحو جهاز 
العرض أو نحو حاسوبهاء وتعرض الشريحة المصورة الأولى» فإذا ببحر 
من الكلمات والأرقام المتلاطمة يلقي التحية على عيونك المتعبة. ثم 
تندفع» بعد ذلك» بجرأة فتقراً كل كلمة تظهر على شاشة العرض. تغير 
مكان الكرسي الذي تجلس عليه عساك تشعر بشيء من الارتياح. بينما 
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تومض شرائح الصور 2 عينيك واحدة تلو آخرىء وبينما تستمر زميلتك 
ے4 التحدت بصوت عريض ورتيب لا تتغير نبرتهء ولا تخف حدتهء تصاب 
انت بذهول يكاد أن يصل بك إلى الفيبوبة. تهز جسدك أخيراء وتخبر 
المتحدثة بأنها أبلت بلاءٌ حسناء وتغفادر قاعة الاجتماع ونت تتساءل 2 
تمصت ما شی عقا آتتعطد اتی گان مدت عتا آل د 


أساليب التعلم الثلاثة 


كيف نستطيع آن نطبق أساليب التعلم الثلاثة ومستوياته على هذا 


التعلم المرئى: 

مثلها مثل معظم مقدمي العروض. تعتقد زميلتكم أن آسلوبها قد 
راق للمتعلم بواسطة الرؤية بسبب استخدامها شرائح المساعدات 
البصرية. بيد أن معظم الشرائح البصرية كانت متخمة بكلمات» 2 
حين أن ما يحتاج إليه المتعلم بواسطة الرؤية هو صور. آكثر من ذلك» 
إن خير وسيلة لإيصال المعلومات إلى المتعلمين بواسطة الرؤية إنما تكون 
باستنخد ام صور بسيطة. لذلك اربط أفكارك الرثيسة بصريا بمشثات. 
ودوائر. ومربعات» وما شابه. لا تكن مولعا بالتصور والخيال؛ لأن ذلك 
ليسس ضروريا ببساطةء ولا تستطيع أن تحث على التعلم إن انت جتحت 
إلى الخيال. تستطيع أن تستخدم» إضافة إلى ذلك» الرسوم التوضيحية. 
والبيانات» والجداول. والمخططات. والفيديو من أجل التنوع لكن تذكر 
آنه گلا گان الأشر أكثر نساطة كان افضل كادة. 
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التعلم باستخدام السمع: 


تصل إلى المتعلمين عن طريق استخدام السمع بالتحدت إليهم - لكن 
ثمة أنواع من الحديث تجدي أكثر من أنواع آخرى. قد يكون سرد القصص 
والحكايات أفضل مقاربة. القصص ذات المغزى الأخلاقى. والحكايات 
النادرة تروق هذا النوع من المتعلمينء وتخزن 2 الذاكرة مباشرة. إضافة 
إلى ذلك» بوسعك تبني عرض مواضيع للنقاش بين المجموعات» وعقد 
المناظرات. وتخصيص وقت لإلقاء الأستلةء وتلقي الأجوبةء وما شابه 
ذلك - أي شيء يحمل الناس على الحديث بطرق تكون أكثر ارتباطا 
بالقصة متها بأسلوب الخطاباة الحازية الأستطراذية الاد 


التعلم الحركى: 


طق و السك أ ق 5 955 465 ون راء وات %3020 
کو السمح وبين %30 و%50 يتعلمون تعلما حرکیا؛ 
الأمر الذي يعنى أن النشاط الجسدي هو أفضل وسيلة لتعليمهم. هذه 
الج ھی أكثر الجموعات إهمادة أواط الف ريض العجارية 
هتات كير خد ا فن الفرركى لجار مقاط ال را ل الخست وقادوا 
ما فستقتىالفروض سن هذه القاعد 3 الكبة القكرة ها تقتضى متف 
اښ ال ستو اه لی شل ايد عجريب الور الى تر ا 
عنها. يتعين عليك جعلهم ينخرطون» باكرأء ب2 ألعاب تقتضي منهم 
لعب أدوارء و2 ألعاب آخرىء» و4 عروض حركية. و2 إبداع خرائط 
ورسوم بيانية. وے تقدیم عروض باستخدام آجسادهم؛ عروض ذات 
صلة بما ترغب 4 تعليمهم إياه. 
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على سبيل المثال: تستطيع زيادة مقادير الطافة عند مستمعيك 
على نحوهائل لدى الشروع 2 الإدلاء بحديث» أو البدء بإلقاء خطاب 
يجعلهم ينتصبون واففين» ويقولون بصوت مرتفع کلاما مناسباء أو 
گلا یشیم جوا من ارح شد ون هذه القگرة سخيفة إلا آتها تجدى 
غا ذلك لأنك تستهدف النشاط الحركي عند جمهورك. 


مستويات التعلم الثلاخة 
الآنء بعد أن مكنت مستمعيك من التعلم بطريقة مناسبةء كيف يمكن 
أن تجعل عروضك تعشعش 2 الذاكرة؟ يكون لك ذلك بجعل من تدربها 
تقرط 4 در تا مسجت دکلستها سو اء كانت سرن على أمادة البضرية: أو 
السمعيةء أو الحركيةء باستخدام مستويات التعليم الإفرادي الثلاثة. 


إن كنت تبلغ رسالة قويه وواضحه 


فسوف يتجاوب الجمهور معك بقوة ووضوح 


لتسليط الضوء أقول: العرض الجيد ينبغي أن ينفذ إلى مستوى أعمق 
من المستوى الذهنى كي يصل» مباشرة» إلى المكون العاطفي. كيف يتعين 
على مستمعيك أن يشعروا حيال ما تقول؟ كيف تشعر أآنت حيال الموضوع 
يستمع إليه؟ هل هو عرض متماسك - اھ آنه غیر مجرب بعد؟ 

مالم توضح القصة العاطفية التى تسردهاء ليس بوسعك أن تتوقع 
أانك ستكون قادرا على إيصالها للمتلقين. ولن ينتج عن مستمعيك 
استجابة عاطفية حيال ما تقوله ما لم يستشعروا استجابتك العاطفية. 
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عروض تروق کل مستمعیاف 


تنظر الجماهير إلى المتحدث أول ما تنظر طلبا للاستدلال على الأهمية 
العاطفية لموضوعه كي يقرروا ماهية شعورهم هم. 

الخالاصة. إن تمكنت من تبليغ رسالة قوية وواضحة. فسيستجيب 
الجمهور بوضوح وقوة. آما إن كنت مشوشاء فسيؤثر هذا الأمر 2 
أستماآباة الجمهور جوصفة تقوها. 

على نحومماثل» عليك أن تتعامل مع مستوى التعلم الجسدي 
الطبيعي إن كنت عازما على تبليغ رسالتكف جمهورك. وضمان 
استقبالهم لها. عندما تعرض رسالة رئيسةء اطلب من الجمهور أن 
يؤدي حركة جسدية. اطلب منهم آن ينتصبوا واقفین» ويرد دوا شمارا 
مو الذاكرة أو أن يدوا رة عة آخري. هة التقاط عة 
الرسالة الاأساسية: 

أخيراء أورد فيما يلى بعض الأفكار العامةء والإلماعات المفيدة التي 
تعينك على التوثق من أنك أخذت بالحسبان 4 عروضك اعتماد كل 
الأساليب» ومخاطبة كل المستويات: 


أفسح المجال من أجل التعلم الذاتى: يجب على رجال الأعمال أن 
یکونوا نشطىن وفاعلىن. وهم إضافة الى ذلك راشدون. اطلب منهم 
أ اص وا اغراد اکر قد ر ضەکن مرن العرض. ان أنت فعلت فلسوف 
يخلصون 4 عملهم » ولسوف يتقنونه. 

أفد من خبراتهم وتجاريهم: يستمتع رجال الأعمال عندما يأتون 
بخبراتهم وتجاربهم إلى قاعة الاجتماع. هده الوسيلة تمکنهم مں 
استخدام أسلوب التعلم الذي يشعرهم بالارتياح أكثر من غيره» كما 
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ّ تر عرض ك بات 2 خدام وسائل وأساليب قويه 


أفد من البواعث المتوافرة لديهم: آخبرهم ماذا يمكن أن يقدح 
لهم التعلم. صغ المادة التي تقدمها لهم من وجهات نظرهم. أعلمهم 
بالأسباب التي تدعوهم إلى الاهتمام بالمادة التي تقدمها لهم. إن آنت 
بدآت بذلك» فسوف تضمن مساعدتهم لك 2 سبيل إيصال رسالتك 
منذ البدايةء و2 وقت مبكر. 


اعرض عليهم مشكلةء واطلب منهم أن يحلوها: يستطيع رجال 
الأعم ال توق ير سلوؤل المة ادت أته م قاشوق آم رالا مقابل هذه 
الأعمال. أن فت رسا كابطريقة تجعل متها مش الات وف 
تستدعي انتباههم واهتمامهم بقوة آكبر. 


قراءات إاضافية 


The Presentations Kit:10 Steps for Selling Your Ideas by Clau- 
dyne Wilder (1994, John Wiley & Sons) 


Turning Training into Learning: How to Design and Deliver 
Programs That Get Results by Sheila W. Furjanic arıd Lau- 
rie A, Trotman (2000, AMACOM) 


99% Inspiration: Tips, Tales &' Techniques for Liberating Your 
Business Creativity by Bryatı W. Mattimore (1993, AMA- 
COM) 

Games Trainers Play: Experiential Learning Exercises by John 
W. Newstrom and Edward E. Scannell (1989, McGraw- 
Hill) 

Creativity Games for Trainers: A Handbook of Group Activities 
for Jumpstarting Workplace Creativity by Robert Epstein 
(1996, McGraw-Hill) 
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كيف تجول الخطابات الشحةة 
إلى أخرى عظيمة ؟ 


يكمن الحل 2 استخدام حضورك 
الجسناتی کن توج کت 


نيك مورغان 


هما آأكثر أحمية: الخظن أو خظان بگلمات أخرى: أنهها أفشل 
للجمهور: هل أن يكون محتوى الخطاب عظيماء وأسلوب إلقائه عاديا 
أم أن يكون المحتوى عاديأًء وأسلوب إلقائه رائعا؟ 

ما انفك آهل الخطابة. والبلاغةء والبيان وجماهيرهم يفكرون 2 
هذا اللغز المحير منذ 2500 سنةء أو يزيد» مع ننا نعرف» 2 الحقيقة, 
الجةانغن هذة السالة منت أن كان السؤال. 

کل ما الآمر آفا لا تر ية الاستراف بذلافه لأن السفيةة تحعاا 
نخجلء ونرتبك» ونشعر بضیق نوعا ما. 
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تمتين عرضك باستخدام وسائل وأساليب قوية 


كوينتليان هو أحد الخبراء العظماء التقليديين الرواد 4 مجال 
الخطابةء والبلاغةء والبيانء وقد أعطى الإجابة الأولى» حيث صمدت 
إجابته عبر العصور. يقول كوينتليان: 

«لن آتردد 4 الجزم أن الخطاب العادي المدعوم بكل ما 2 الإلقاء 
مر هة سرف گر آكقر تآفير ا من أفقضل خسان شروخ قك الو 


هو ذا الجواب بين أيديكم؛ جواب يجعلنا نشعر بعدم الارتياح؛ لان 
الاعتراف بأولوية الإلقاءء وتقديمه على المحتوى يبدو مدعاة للسخرية. 
إنه يعني أننا -نحن الجماهير- أكثر عرضة للتآثر بالعواطف والإثارة 
مما :أن قوف بك. کن عاا صو 5اک بوصفنا مخلوقات ذكية 


تخضع لأحكام المنطق» ولا تتحكم بنا العواطف. 


ويعد الشعور بعدم الارتياح ناتج عن النظر إلى السؤال بطريقة 
خاطئة. ينبغي أن يلقى السؤال على النحو الآتي: ما الذي يحرك فاعلية 
الجمهور ويدفعه إلى أخذ زمام الميادرة؟ هل هي الكلمات الجميلة 
أم الوجه الجميل؟ والجواب هو: من يدقع الجماهير إلى أخذ زمام 
الميادرة هم الخطباء الذين يثقون بهم. عندما يفرغ من إلقاء خطاب 
ماء يستطيع الخطيب الناجح أن يستشعر قرار الجمهور منحه ثقته. 
كما آن الجمهور يسترخي بصورة متزامنة؛ لأنه يدرك أن استماعه إلى 
الخطاب لم يكن مضيعة للوقت - مع انتباهه واهتمامه» لأنه يكون قد 
ترسخت 2 قراره الأصلى رغبته 2 الاستماع إلى الخطاب. 
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كيف تحول الخطابات الضعيفة إلى أخرى عظيمة؟ 


إن إدراكك موقعمك 2 فضاء العلاقة بالآخرين هو آكثر المهارات 
أهمية التى لا بد لك من امتلاكها بوصفك خطيباء أو محدةاء أو 


4 الدقائق الخمس الاآولى من زمن الخطاب. بعد 
ذلك يتحول التوتر العصبي إلى عائق واضح 


لاذا ينبغى أن يكون هذا الأمر على هذا المنوال؟ فكر ب2 القضية من 
وجهة نظر الجمهور. إن محاكمة البواعت الحقيقية لمقدم العرض قبل 
اتخاذ قرار منحه الثقة هي ضرب من ضروب الذگاے وئیست بابا من 
أبواب التهكم. عند هذا المستوى تصبح العواطف أكثر أهمية. يجب على 
الجماهير أن تحاول قراءة أساليب التواصل غير اللفظية للخطباء على 
نحودقيق؛ لأن هذا المضمار هو أفضل ميد ان لاتخاذ قرار يتعلق بقضايا 
الثقة. معظم الناس ليسوا بارعبن 2 الكذب» آو هم ليسوا ممثلين. ولا 


وی خط اموا تحن جن هذ القاعوة 


يلجا معظم الخطباءء والمحدثين» ومقدمي العروضء» تحت تأثير 
الأدرينالينء إلى التعبير الإيمائي الغريزي لتوصيل الرسائل غير اللفظية. 
وهو آمر اكتسبوه عبر سني عمرهم. عند هذا المستوى تزن الجماهير 


183 


تمتين عرضك باستخدام وسائل وأساليب قوية 


اهادم لسن من السهل استباط أعادن سات متاق ست ق ما فو 
أشن صعوية من ذلك ابكار عرض عظيم من مادة عاذي ة لا يعتعد آلرء 
أنها تفي بالغرض. 

تفهم الجماهير هذا الأمر» وبناءٌ على ذلك تزن الخطيب عند 
مستوى لا وعيها 2 المقام الأول» وتقرر. هناء منح مقدم العرض ثقتهاء 
أو حجبها عنه (وتتقبل الرسالة) استناداً إلى قدرته على التواصل مع 
الجمهور بأسلوب صادق» ومستقيم» ومنتج. 

أورد فيما يأتي بعض الأفكار والإلماعات المفيدة التي تؤكد أن أداءك 
الحركي لا يعترض سبيل تواصلك مع جمهورك - ويتيح 4 الحقيقة فرصة 
لقحقيق تؤاصل حركن وإيمائي بين أقراد الجسهور ألشسهم أيضا. 


1- تخلب على توترك العصبيى دسرعهةه 

معظم الخطباء والمتحدثين يصرفون الدقائق القليلة الأولى من 
زمن عرضهم على التخلص من توترهم العصبي. تتوقع الجماهير 
هذاء لٺلك تكون مستعدة للتراخي والتسامح علد بداية العرض. توفع 
الجمهور من مقدم العرض أن يستهل عرضه بشيء من التحميةء ثم 
ييدآً بالاسترخاء 2 دقائق قليلة. إذا استمر مقدم العرض أو الخطيب 
بعد ذلك وهو متوتر الأعصاب يبدأ الجمهور بالاعتقاد آن توتره سيحول 
دون استیعاب ما تبقی من العرض آو الخطاب» ثم إنه سيحول دون منحه 


تفتةء لسو الحظ هتا يى آنه ليس لت الخطيب الا الدقائق الخمس 
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كيف تحول الخطابات الضعيفة الى أخرى عظيمة؟ 


الأولى» 2 الحد الأقصىء» للتغلب على رهبة خشبة مسرح الحدث» بعد 


السبب ب4 ذلك يعود إلى توق الجمهور إلى اتخاذ فراره: هل يمنح 
مقدم العرض ثقتهء آم يحجبها عنه. لذلك يترجم سلوك مقدم العرض 
برسا نة ذ ات دلاة للجمهوز تى أن اقتصير أذاء المتجذت غلى مجاواة 
التغلب على توتره العصبي. لذلك يعود الأمر إليك 2 اكتشاف طريقة 
توصلكا إلى توع من الشعور بالارتياح التسيي سريعا. فيما بخص بعض 
الناس» التصور الذهنى - لقاومةالسيناريوهات المشؤومة الذي نتبعه 
جميعا إلى نهآيتة بے عقولتامشيد ‏ بألنسبةلآخرين: الثنقس,» واللحادثات 
الله ة يالحريةذاقة التو ج ةت دى شاعا جس اء الامشداد 
والممارسة يْعدٌان عاملين جوهريين. إن أغراك الحال بالارتجالء فلا 
سلاد مداق هدا وها ميك أفه ل تع توء ولس تما خو سوا 


چ * 


من الشعور بانك خسرت جمهورك ج الطريق من جولة 
مداد کات اك آد رگ خا 2 اتات ۷ قوی ءا :همها فس 


2 لیس الامر ما تفعل» بل هو ما يرون 
تفسر الجماهير السلوك بوصفه ذا معنى لهم. لذلك» على سبيل 
المثال» إن شعرت بالبرد أمام جمهور بسبب تكييف الهواء 2 القاعة. 
فقاوم إغراء جعل ذراعيك متصالبتين. من المحتمل أن تنظر الجماهير 
إلى هة الخرقة على أتها حى آنك احخذة رصا دفاغياء ختى إن 
کانوا هم پشعرون بالیرد آيغا. 
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تمتين عرضك باستخدام وسائل وأساليب قوية 


اقتطع بعض الوقت للتفكير ب2 الطرق التي يحتمل أن يفسر الجمهور 
عب راسخر رتك سن الحركات الإيه ائية إن كت لاتم رف اميتي قاستن 
بصديق كي يخبرك» وصور نفسك علی شریط فیدی وء واستعرضه. 
كثير من الناس يتقهقرون آمام الجمهور. على سبيل المثال: عندما تنذر 
راطف بشيء من السخين: يلق ى أحتخم سالا ممقخنما مارات 
قوية. فيتراجع المتحدث إلى مكان أمن من المنصة. تفسر الجماهير هذه 
الإيماءة -دوها تقريبا-بوصفها دلائ ة على عدم الاستعداد ألأتخراط د 
اتسا هة أميجقل أ قفها كرا من الخرق اس 

تفلك أن اسهدفك الجا هرون مزال فن الا سة الساخلة, 
فلا تتراجع بل اندمج ب فضاءاتهم الشخصية. وحافظ على رباطة 
جأشك وهدوء أعصابك» وأجب عن السؤال. 


3 تذكر قبل كل شيء حاجة الجمهور إلى التواصل معك 
سول رة قر اة ما قر فه الق كم الآخر قا تة الق هة 
الطريقة الوحيدة التي نشعر بأننا مرتاحون حقا حيالها- إنما تكون 
بتداول حديت بن ذاكف الشخص وبيننا بطريقة مياشرة. بوصفك 
خطيباء يتعين عليك احترام تلك الحاجة الموجودة عند كل فرد من 
أفراد جمهورك. لكن كيف تستطيع آن تتدبر آمر نقسك إن كنت تخطب 
لن تتمكن ك الواقع- من فعل ذلك. لكن بإمكانك اتخاد ثاني 
اقل تدر على ةا الصعيك سطع أن صراضل توالا شيا 
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كيف تحول الخطابات الضعيفة الى أخرى عظيمة؟ 


مع عدد قليل من آفراد الجمهور بالاقتراب منهم كثيرا على آن تراوح 
الممسافة التي تفصل بينك وبينهم بين 4-2 أقدام» وبتمكين هؤلاء الأفراد 


إن الجماهير تبدي استعد ادأ لقبول هذا التوجه بوصفه ثاني أفضل 
حل ممكن. ما هم ليسوا مستعدين لتقبله هو اإخلاص ذاك الذي يشرع 
العا خطاب من خف القصة زلآيجازل طعا الاقتراب منهه إن 
كنت أحد أولئك الخطباء الذين لا يطيقون مغادرة مكانهم من المنصة؛ 
على الرهبة التي تشعر بهاء واترك مهمة إلقاء الخطاب لشخص آخر. 
2 آجواء البلاغة العرضية السائدة هذه الأيام» لم يعد خطاب المنصة 
التقاسدى تاس ساط 


دع حركاتك تتساوق مع مضمون الكلام 
الذي تقوله وذلك بالاقتراب من مستمعيك 
4 اللحظات الرئيسة» والابتعاد عنهم عندما ترغب 
2 التوقف عن الكلام لالتقاط أنفاسك» أو عندما 


ترغب بے تغيير الموضوع. 


الآنء لا يكفي أن تتحرك بطريقة عشوائية نحو أفراد متنوعين من 

الجمهور 2 الوقت الذي تتحدث فيه عبر شرائحك المصورة؛ لأنك تزيد 

بذلك مستوى الطاقة 2 القاعةء وتجعل التركيز يتحول إلى شخصك 

فعندما تتحرك مقترباً من أحد أفراد الجمهورء يتعين عليك اختيار 
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اللحظة اة ان تم گن هرل لاما مھماء شتا گون وسات 
الحركية الإيمائية متناقضة مع مضمون حديثك. سيؤدي هذا إلى نشوب 
معركة بين محاولة مستمعيك الواعية لفك شفرة مضمون كلامك وبين 
قراء اتهم اللا واعية لبواعثك. يشرع مستمعوك 2 التساؤل: ما الأمر 
المهم حقا؟ قد يفسرون -ببساطة- ما تقوله عندما تكون واقفا بالقرب 
منهم على أنه نقاط حديثك الرئيسة. إن لم تكن هذه هى النقاط 
الرئيسةء تكون قد خلطت الأمور على مستمعيك وشوشتهم. 


هل تتذكرون المسلسل التلفازي كولمبو؟ الشرطي السري الذي 
يرهق الطرف. أو الشخص المشكوك فيه (يكون دوماً تقريباً الشخص 
الفتب) زيار اك كور ة فی غبر قا سلسلةطريلة من الأسة مما 
ياتا ما تقون تدس هة السالة يوهي آخ را وبآ بالاشاد: 
فيتنفس الطرف المذنب الصعداءء ويبدأً بالاسترخاء. ثم لا يلبث كولمبو 
أن يعودء ويقول شيتًاً من قبيل: «ثمة أمر واحد آخر. ماذا كان لون ربطة 
عنقك 2 ذلك اليوم5» كان کولبو يرسل اهار تفيد أن سؤالة گان أقل 
أهمية مما هو عليه بالفعلء وذلك عبر تركه مسافة تسمح بالحركة بينه 
وبين المجرم. كانت النتيجة تتمخض عن ازدياد احتمال إقرار المجرم 
بالحقيقة 2 لحظة مكشوفة؛ لحظة عدم توخي الحيطة والحذر. 

توبجك فا اتتالاف متف ماق الرساكة ال عة وا کون لان 
كولمبويرغب 4 حمل المذنب على الإقرار بالحقيقة بواسطة مخادعتهء 
والقعانل علية. على الخطاء أن يقيدوا سن السكمةذاتهاء قك ا ةة 
بالرساقل الحركية لكن بأسلؤب أكثر إيجابية. بدلا من التحايل على 
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وکو آم فة مع العارق مق ستو او قوھ قاف 
لماتية وقلك اترك سوب مستميك 2 اللحظ اة أ قسة 
والابتعاد عنهم عندما ترغب 2 التوقف عن الكلام لالتقاط أنفاسك› 
أو عندما ترغب 4 تغيير الموضوع. 

إن الخطاب الذي يتقن توظيف الحركات الإيمائية هو ذاك الذي 
يوفر نوعأ من التوافق» والانسجام بين محتوى خطابك وبين أسلوب 
إلقائه. هناك كثير جدا من الخطباء من رجال الأعمال يختبئون خلف 
المنصات» أو يتجولون أمام جمهورهم» لكن بعيدأً عنهم» وهم يتساءلون 
مستغربين عن سبب عجزهم عن التواصل مع مستمعيهم. إن الجواب 
على تساؤله م كان متاعا منة 2500 ستة نة أن مدأ الاس يدلون 
بأحاديث» ويكافحون 4 سبيل جعل أحاديثهم أكثر تحقيقا للنجاح. 


قراءات اضافية 


‘The Kinesthetic Speaker: Putting Acrion into Words” 
by Nick Morgan (April 2001, Harvard Business Review) 


3% 
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وصابا العروضص العشر 


نلت لتوك ترقية. تهانينالك. منحت نفسك عطلة نهاية آسبوع كي 
ی اما اليوم فهو يوم الآاقتين جا حافلا عة مسؤواات 
يدة ليلقيها على عاتقك. عليك أن تتوجه بكلمة الى طريق عملك 
الجديى اقش كان الكش ايه د آنا قشو اسسا اد ره آل 
خطاب هذه المرة هومن نوع خاص. أنت راغب فعلا 4 توليد انطباع 
طيب عبر بوابة البداية. وأعضاء فريق العمل يحتاجون إلى شحذ الهمم 
استعدادأً لخوض غمار السباق الذي ينتظرهم. للمرة الأولى 4 حياتك 
العة دو ليخا كشا 
آ ن الاران گے لم مالتق ا عرها ناچا شک افی کوا هه 
المناظرات التى تعلمتها 2 المدرسة الثانويةء أو على مقاعد الدراسة 2 
كلية الاتصالات. لقد آن الأوان كي تسلك درب الخطاب. آن أوان معرفة 
وصايا العروض العشر. 


يجب عليك احترام جمهورك 


الأدرينالين 4 سبيل التحدت بمزيد من الطاقة. لأن العروض ليست 
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عاف -آئت المح دت - بل عن الجمة ور: بتطلق الخط اب الجيك مرخ 
احترام الجمهور. عندما تدرك آنه لايعول على ما تقوله آنت» 2 
النهايةء بل على ما يسمعه الجمهورء تكون قد وضعت قدميك على 
الطريق الذي يفضي إلى جعلك متحدةا عظيما :ولوف تسى موضو 
توترك العصبي. 


كيف يجدي هذا الكلام على صعيد التطبيق العملي؟ عليك أن تحول 
تركيزك على إلقائك» وجعله ينصب على تلقي الجمهور عرضك. ركز 
علیهم. قاضال يبروا زا يراوح بين 5 و6 ثوان مع الئاس الذين يجلسون 
2 المقدمةء وإلى اليمينء وإلى الشمالء و2 المؤخرة. راقب لغة أجسادهم. 
هل هم منسجمون معك؟ أم أن انتباههم بدأ يتشتت؟ إن كانت الثانيةء 
توقف واسآلهم ما الذي يدور 2 عقولهم عن فحوى العرض. أو الخطاب. 
استشعر «حرارتهم». اقترب من مجموعات منتخبة من الجمهورء اقترب 
منهم أكثر حتى لا تفدو المسافة الفاصلة بينك وبينهم تزيد على أربعة 
أقدام. بذلك تصبح قادرا على استعادة انتباههم. 


يجب عليك ضغط الشرائح 
الملصورة إلى أصغر حجم ممكن 
الحقيقة المرة هى أن معظم المتحدثين يستخدمون الشرائح المصورة 
عکازا لتعينهم على عرجهم المتمثل بعرضهم الباهت» والضعيف» أو 
شمارا برس تیا سخططا تی ا يستعينون به؛ لأنهم لم يعدوا 
لحديتهم العدة المناسبة. نادرأ ما تستخدم الشرائح فعليا للغرض الذي 
قاسبه على أكمل وجه؛ تعزيز نقاط العرض الرثيسة تعزيزا بصريا. 
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e E e Er ET 
دد گنيو آلآ چیا س‎ ١ 2l dne SA 
دوی «التعلم اليصرى». رجال الأعمقال اولك يعتفدون اق استخدامهم‎ 
لكم كبير من الشرائح المصورة سوف يساعدهم. لقد آن أوان مواجهة‎ 
الحقيقة. نعم» إحدى النظريات تقول: يوجد ثلاثة آنواع من المتعلمين‎ 
-بصريون» وسمعيون» وحركيون-وهم يحبون الصور. ثم إنهم يحبون‎ 
الآأسحعازات اتجيدة و اشرطة الفيديى والقاء نة فاهة مختصرة‎ 
لا وسوا ةدوف ری فر وما یساش وتر یسن افر اام التي رص‎ 
فيها الكلام = وهنا ما دقفدمةه معظم المتحدثين› ومقدمي العروض‎ 
لجماهيرهم. لايوجد جمهور يحب أن يرى شريحة بصرية مصورة‎ 
يتعدى الكلام المكتوب فيها أسطرا ستة. وكلما كانت الشرائح هذه أقل‎ 
ا کان الوضع افضل. عد بتفكيرك الى أخر كلمة الها کم کان‎ 
عدد الأسطر المكتوبة التي استخدمتها؟ كم عدد الصور الفعلية؟ لم يعد‎ 
يعول على كليبات مايكروسوفت. باتت مبتذلةء وكل الناس يعرفون آنك‎ 
القت وا عة عاف اة الآ خرو يها‎ 


3 فنتكي لك اخبار جمهورك کم انت متوتر الآأعصاب» 
بل يجب عليك أن تخبرهم كيف تشعر 
كل الخطباء يرغبون 2 آن يكونوا ذوي قدرات هائلة على اجتراح 
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تتأتى من أمر حقيقيء» وتنبع من القلب» وهي نتاج التعبير الصادق 
عن العاطفة الحقيقية عندما يتعلق الأمر برهان على موضوع بعينه. 
کي تکون خطيباء أومتحدثا ناجحاء يجب عليك أن تواجه نقسك» ریما 
تكون المرة الأولى ب4 حياتك» وتقرر من تكون. وما هي القضية التي 
تتبناها. عندما تستطيع آن تشرك جمهورك 2 ذلك» سوف ينتصبون 
واقفين ابتهاجا بك» وتشجيعا لكف؛ لأنك نسيت ذاتك» وتوترك العصبى: 
وقدمت لهم شيئًا حقيقيا. 


عليك أن تعلم أن لكل وقت من أوقات اليوم 
ما يناسبه من الزمن الذي ينبغي تكريسه لاإلقاء كلمهة 

يتضاءل مدى انتباه الجمهور بسرعة كلما مضت ساعات اليوم. ج 
وق ازل المفا یگن أن بستمر الج ټوز مرگرا مدد اتی خر 
دقيقة. أو آقل. إن دعيت لإلقاء كلمة بعد تناول طعام العشاءء فاجعل 
زمنها يقتصر على سبع دفائق. إنك ج تنافس مع عصارات الجمهور 
الماضمة والقضادات الا گس دوه . 

على نحو مماثل» احترم حدود الزمن المكرس لإلقاء كلمتك. إن كان 
مقررا لك أن تتحدث على مدى ساعة من الزمنء فاكتف بزمن يراوح 
بين 45 و50 دقيقة. توقف بعدها من أجل إلقاء الأسئلة. لا تطل. لم 
يسبق آن طلب آحد من خطيب آن يطيل. ولا تحل دون توجه جمهورك 
لتناول وجباتهم من الطعام. إن كنت آخر المتحدثين قبل تناول الطعام» 
فاته من إلقاء كلمتك ياكرا قليلاء أفراد جمهورك منشغلون بالتشگیر 
2 أطباق السلطة 2 كل الأحوال. 
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وصايا العروص العشر 
يجب عليك أن تتعلم من معلميك 

ادرس خطابات الخطباء العظام من المعاصرين. ثمة بعد أخلاقيء 
دوما قربا تنطوي عليه رسالاتهم. انهم يخبرون جماهيرهم؛ أولا 
ماذا يجب عليهم آن يكافحوا 2 سبيل تحقيق هدف معين. أو إنجاز 
عمل ما. ثم يهدونهم إلى الطريقة والوسيلة. بعد ذلك» يوكلون إلى 
جماهيرهم بعض المهام؛ سواء أكانت مهام بلاغية» أم عملية. معظم 
الخطابات السياسية العظيمة تنتهي إلى إلقاء بعض المسؤوليات على 
عواتق الجماهير ( ولا قعال ها يمن أن يقذمة بلداك للك -اسال عا 
يكن أن تقد مة أئت لبك كء) :هكا الإجراء يهول القاس من متفعلن الى 
فاعلين. ويساعد على جعل الجمهور يلتف حول قضية معينة. اعهد إلى 

جمهورك بفعل شيء ما. إن لم تفعل فسوف يبقون مراقبين سلبيين. 


يجب عليك آلا تتقيد بحرفية خطابك أو أن 
ج ë‏ ا عن قلب 


أسرع طريقة لقتل الجمهور تتمثل بأن يتلو الخطيب على مسامعهم 
خطابا مكتويأء وموضوعا على مقرأة منصة الخطابة. النص المكتوب. 
وفقرا متصة الخطاة گلاهما فصلا الخطب عن ية اذا 
يتعين على الجمهور أن يبذل قصارى جهده من أجل جسر الفجوة؟ 
كذلك. فإن استظهار الخطاب» وعدم الانتباه لنقاط يجب لحظها يجعل 
داف تفاب ي موتو التكهة ر العم ا م كق س و آضيا 
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ومتمكنا فمن المرجح ألا تتمكن من قول كلمات تنفخ فتؤدي إلى شيء 
من الحركةء الحركة التي تجعل المتلقين ينسجمون مع ما تقول. بعض 
الخطباء يرون أنه من المقيد حفظ مقدمة الفرشن وخائمتةه عن ظهر 
قوذت ,اقا لاال اة ر انھاقیا یون ار گاب آجطاء نکن 
خير لك أن تستخدم لغة دارجةء ولهجة مألوفة. وأن تواظب على التمرين 
إلى أن تشعر بالرضا عن آدائك المتعلق بالمادة التي تشتغل بها. 


عليك أن تتذكر الفرق بين التغزل 
وتقديم العرض 

إن كثيرا من المتحدثين يتصرفون -دون أن يعوا- بطريقة تهدف 
إلى لفت الأنظار إلى جاذبيتهم الجسديةء وسحرهم الفاتن 2 أثناء 
إلقائهم كلماتهم» أو إجرائثهم محادثات بسبب توترهم العصبي. إن 
كنت ميالا إلى هذا التوع من السلوك» فاتبع القاعدة البسيطة الآتية: 
اجعل يديك 2 آثناء حديثك دون مستوى عنقك» وفوق مستوی خصرك. 
لفت امرئ الأنظار إلى جادبيثه الجسدية وسحره يمهم عا ليا على آذه 
نوع من الترغيب الجنسي. لذلك تكون قد أرسلت إلى مستمعيك رسالة 
مزدوجة مشوشة. فأنت» من جهةء تقول لهم: «أصغوا إلي» ما يجب علي 
قوله يعد أمرا مهما ومن جهة أخرىء» بمحاولتك لفت نظر الجمهورإلى 
جاذبيتك وسحرك» أنت تقول (بطريقة غير واعية): «ألست وسيما؟ لا 
تصغوا إلى ما أقول. اكتفوا بالنظر إلي». النتيجة هي أن الجمهور لن 
يتعامل معك بجدية دون أن يدري لماذا ودون أن تعرف السبب. 
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وصايا العروص العشر 
انسب الفضل لاأهله عندما يتعبن عليك فعل ذلك 


اذا أفدت من افگا ن اناس آخرین: وان استخدمت کلماتهم فانسب 
الفضل لهم. أفضل من ذلك نقلك أقوالهم بحرفيتها. الاستشهاد بكلاح 
منقول يمكن أن يضفي رونقا على الحديث. الخطاب أو العرض يطرح 
2 مناسبة عامةء لذلك يتوقع منك آن تلتزم بالمعايير العامة للشرف› 
والصدق» والعدل» والذوق. واللباقة. إضافة إلى ذلك» عليك أن تتحرى 
الس ةة العقائق وا وسات اتی اتسرح ھا گرا ما خر خطاب 
جيد عن مساره إلقاء سؤال من آخر القاعة يكشف النقاب عن آن 
الحقائق التي أوردها المتحدث مغلوط فيها. 

يمنحك مستمعوك الثقة التي تمكنك من الانطلاق. لقد أعربوا 
عن اهتمامهم بك وتجشموا عناء الوصول إلى حيث آنت كي يستمعوا 
إليك. إذأء هم من حيث المبدأء على الأقلء يتوقعون نجاحك فيما أنت 
ذاهب إليه. يعود الأمر إليك 2 الحفاظ على الثقة التي منحوك إياهاء 
أو خسارتها. لا تثقل على جمهورك بإمطارهم بما تود قولهء ولا تكن 
شيعا : كاد الت كق ينسة أق مد اهت زود مسشعيك ما ركشي 
من البيانات التي تدعم فكرتك» لكن لا ترهقهم بها. وتوخ الدقة. 

يجب علياك بث رسالة إيجابية 

معظم الناس يستجيبون للمتحدث الذى يقدم کیش فداء لمشكکلات 
الجمهور. لكن لن يصغي الجمهور طويلا إن كان هذا كل ما لدى 
المتحدت. لا تتهض. فتتوجه للحديت إلى مجموعة من الناس ما لم يكن 
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لديك أمر إيجابي تعرضه عليهم. يمنحك من يستمعون إليك ثقتهم 
على مراحل: هم يفترضون انك سلطةء اي ان لديك شیا تقوله. ثم إن 
أمر المحافظة على المصداقية. أو التفريط فيها عائد اليك» كذلك هو 
آمر الثقة. آسرع طريقة لفقدان الثقة تتمتل ببث رسائل سلبية فقط. 
ينظر المستمعون إليك لسببين: يتمثل أحدهما بتوصيف مشكلاتهم› 
تاعا بأايجاد لول لها بفعلك الآ رين معا : تون ف متت اة 
بيدك وبينهم. 
عليك أن تقص عليهم قصة تخصك 

ثمة سران يكمنان وراء إنجاز خطاب عظيم: امتاع نفسك» وسرد 
قصة قوية ومتماسكة. ائه من الصعب |أنجاز المهمة الأولى دون اأمتلاك 
الحيثية الثانية. خذ ما تحتاج من الوقت كى تعد قصة تكون من نتاج 
أفکاارف ومع اقفه ان قلت أا اض ق اة ف خض اکر طلن 
تبلغ مطلقا مرتبة السعادة التي تكون فيها آنت وجمهورك 2 بوتقة 
E Ss‏ واا 
ومؤثر› ودې مغقزى. وتذكر ان امر الخطاب يعود إلى المتلقين؛ إن لم 
شاوه طقن یون التزاضل گنا ولا يعدو هتد ها الخظاب گوذه 
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المسهمون 


- نيك مورغان: محرر سايق 4 مجلة هارطارد مانجمنت اند یت: 

- مایکل هاترسلي: مسهم سابق ے4 هارفارد مانجمنت کومیونیکشن لتر. 

- جون دالي: آستاذ ے2 جامعة کولیدج آوف کومیونیکشن للاتصالات. 
استاد متفیز = حقل التدرسي» أستاة سعادة الاد اوة 2 تکاس 
ومرن ك قرز و اساد اة الصولة 

- إيسا إنغلبرغ: مؤلفة مشاركة 2 تاليف كتاب: العمل ضمن مجموعات. 

-بيفرلي بالارو: درس اللغفة. والأدب» ومناهج الكتابة 2 يالء كورنيل 
وك كلية ويلوك. 

- ريتشارد بيرك: كاتب ے الشؤون الماليةء يتخذ من بيرستون» أن.دجي. 
مقراله. نشرت كتاباته_د یو اس نيوز اند ورلد ریبورت› وبلومبرع› 
وبرسونال فایننس» وبرد. 

- جوديث همفري: رئيس همفري غروب» مؤسسة» مقرها 4 تورونتوء 

- تشربل وايلرا مذربة مس تقلة د محال فن الخطاية» والقاء 


كباتك د م مون مقرا ها د ر هواك فاد کر 
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كولومبيا للتجارة والأعمالء والبرنامج التنفيذى الخاص بمدرسة 
کولومبیا. 

- مايك غرنبي: مؤلف» وكاتب مقالات صحفية 2 الشؤون المالية توزع 
على العديد من الصحف.» ومتحدث رئيسي 2 المۆتمرات والعروض 
المكرسة للامور الماليةء وأستاذ 2 الاتصالات والدراسات الإعلامية 
2ے جامعة بوند 2 ولاية غولد كوست بے أستراليا. 

- جون كلا يتن: كاتب ومدرس 2 كلية روكي ماونتن ے4 مدينة بيلينغز؛ 
منتانا. 


0 
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سلسلة کتب هارقارد 
الاساسية للاأعمال التجارية 


تقدم لسلة كتب هارفارد الورقية الخاصة نالا فال التجارية التفكير الأمثل 


لأ خندت ما توصل اليه قادة الفكر ك العالم والباحتون والمديرون ے مجال الادارة. 
ضمفتاهذه الكقب من أجل القادة الذين يؤسنون وة الف كار 2 اعحداث تفيير د 
العمل. تجدى هذه الكتب نفعاً للمديرين مهما كانت مستويات خبراتهم وتجاريهم. 
بيد آنها أجدى تفا تکار الد يرين التتفيذيين و المديرين العاملين: اشافة إلى ذلف: 
تستحدح شده الكتب علی نطاق واسع 2 برامج التدریب والتطوير التتفيذي. 


Harvard Business Review Interviews with CEOs 
Harvard Business Review on Advances in Strategy 
Harvard Business Review on 

Becoming a High Performance Manager 
Harvard Business Review on Brand Management 
Harvard Business Review on Breakthrough Leadership 
Harvard Business Review on Breakthrough Thinking 
Harvard Business Review on 

Building Personal and Organizational Resilience 
Harvard Business Review on Business and the Environment 
Harvard Business Review on Change 
Harvard Business Review on Compensation 
Harvard Business Review on Corporate Ethics 
Harvard Business Review on Corporate Governance 
Harvard Business Review on Corporate Responsibility 
Harvard Business Review on Corporate Strategy 
Harvard Business Review on Crisis Management 
Harvard Business Review on Culture and Change 
Harvard Business Review on 

Customer Relationship Management 
Harvard Business Review on Decision Making 
Harvard Business Review on Effective Commurmication 


` To ordet, call 1-800-668-6780, or go online al www.HBSPress.org 
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Tile Product # 


To order, call 1-800-668-6780, or go online at www.HBSPress.org 
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| Harvard Business Review on Entrepreneurship 9105 

| Harvard Business Review on Finding and Keeping the Best People 5564 
Harvard Business Review on Innovation 6145 
Harvard Business Review on Knowledge Management 8818 

| Harvard Business Review on Leadership 8834 
Harvard Business Review on Leadership at the Top 2756 

| Harvard Business Review on Leading in Turbulent Times 1806 

| Harvard Business Review on Managing Diversity 7001 
Harvard Business Review on Managing High-Tech Industries 1828 | 
Harvard Business Review on Managing People 9075 | 
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ساسلة کت هارفارد 
اللآاساسية للأعمال التجارية 


2 عالم الأعمال المعاصر سريع الخطىء» يحتاج كل إنسان إلى مرجع شخصى- 
مكان يلجأ إليه للنصح والمشورةء أو لمعلومات ضرورية لفهم حالة أو فة أو املا 
ج الحصول على إجابات عن تساؤلات. 


إن سلسلة كتب هارفارد الأساسية التجارية تفي بالغرض. تقدم هذه الكتب 
المختصرة والدقيقة نصائح عظيمة الفائد ة للقراء مهما كانت مستويات خبراتهم 
وتجاربهم» سواء کٹ ديرا حديث العهد بالادارة ابا بتوسيع دائرة مهاراتك 
آم مديراً تنفيذياً متمرسا ومتطلعاً إلى المكوث 2 القمةء فإن هذه الكتب المكرسة 


لإيجاد حلول للمشكلات تزودك بأفكار ثاقبةء والماعات ذ كية يعتمد عليهاء وأدوات 
تحتاج إليها لتحسين أدائك وإنجاز أعمالك. سرعان ما تصبح عناوين هذه السسلة 


اسا ا دائمىن لا وأدلاء موتوفن. 


Management Dilemmas: When Change Comes Undone 5038 
Management Dilemmas: When Good People Behave Badly 5046 
Management Dilemmas: When Marketing Becomes a Minefield 290X 
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المدير المستعد لبذل الجهد وتحقيق النجاح 


هارضفارد الحديثة وادارة اتصالات هارفارد من أجل مساعدة كبار المديرين ومتوسطى 


الدرجة منهم على شحذ مهاراتهم وزيادة فاعلياتهم واكتساب الميزة التناضسية. 


وقد قد مت هذه السلسلة على نحو مختصر ويمكن الوصول اليها لتوفير وقت 
المديرين الثمين. تقدم هذه الكتب الأفكار الثاقبة المعتمدة والموثوقة وأساليب تحسين 
أداء العمل وتحقيق النتائج السريعة. 


Harvard Business Essentials: Negotiation 113 
Harvard Business Essentials: Managing Creativity and Innovation 112] 
Harvard Business Essentials: Managing Change and Transition 8741 
Harvard Business Essentials: Hiring and Keeping the Best People 875X 
Harvard Business Essentials: Finance 8768 
Harvard Business Essentials: Business Communication 113% 
Harvard Business Essentials: Manager's Toolkit ($24.95) 2896 
Harvard Business Essentials: Managing Projects Large and Small 3213 
Harvard Business Essentials: Creating Teams with an Edge 290X 
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معضالات الاآدارة 


عرض تفصیيلىی لتطورات ادارية محددة من 
صفحات کت هارفارد التحارنة 


كم تتمنى لو كان بوسعك أن تلجأ إلى مجموعة من الخبراء استرشاداً بهم عندما 


الدقة. کل کتاب منھا زاخر بالفكر الثاقب ويضع أمامنا عدة مأزق مربكة ومحيرة ويسهم 
و اوق هاا نفا هة سقو ات شرا باق ةا من اكل اة قو ع 


التمييز ويجروا محاكمات عقلية صائبة لدى معالجتهم معضلات الإدارة اليومية. 


The Results-Oriven Manager; 
Face-to-Face Communications for Clarity and Impact 
The Results-Driven Manager: 
Managing Yourself for the Career You Want 
The Results-Driven Manager: 
Presentations That Persuade and Motivate 
The ResUlts-Driven Manager: Teams That Click 
The Results-Driven Manager: 
Winning Negotiations That Preserve Relationships 
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